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Tämän opinnäytetyön aiheena on laatia liiketoimintasuunnitelma aloittavalle huonekalustei-
den entisöintiyritykselle. Opinnäytetyö tuli toimeksiantona entisöijä-artesaanilta, joka on pe-
rustamassa omaa yritystä sivutoimeksi ansiotyönsä ohelle. Opinnäytetyön tarkoituksena on 
tutkia miten kattava liiketoimintasuunnitelma laaditaan ja tutkimuksen pohjalta laatia yrittä-
jälle liiketoimintasuunnitelma. Liiketoimintasuunnitelman mallina olen käyttänyt Finnveran 
liiketoimintasuunnitelmaa, jota olen hieman muokannut, jotta se sopii paremmin kyseessä 
olevalle yritykselle. 
 
Tämä opinnäytetyö on toiminnallinen työ ja tutkimusaineisto on kerätty käyttämällä teema-
haastattelua sekä kirjoituspöytätutkimusta. Kirjoituspöytätutkimuksen avulla olen pyrkinyt 
löytämään vastauksen tutkimusongelmaani: millainen on kattava liiketoimintasuunnitelma. 
Tutkimukseni käsittelee liiketoimintasuunnitelman kirjoittamista sekä sen sisältöä. Kirjoitus-
pöytätutkimuksessa selvisi, että liiketoimintasuunnitelma koostuu seuraavista osioista: yrityk-
sen lähtötilanteen kuvaus, toimintaympäristön analyysi, kilpailija-analyysi, asiakasanalyysi, 
yrityksen tavoitteet ja strategia, liikeidea, markkinointisuunnitelma, taloussuunnitelma, riski-
kartoitus ja riskienhallintasuunnitelma sekä yrityksen SWOT-analyysi. Näiden lisäksi opinnäy-
tetyön teoriaosuudessa esittelen yritysmuodot sekä käsittelen keskeisiä talouden käsitteitä. 
 
Yrittäjää haastattelemalla olen kerännyt olennaista tietoa yrittäjästä ja yrityksestä liiketoi-
mintasuunnitelmaa varten. Haastattelussa halusin selvittää yrittäjän motiivit yrittäjäksi ryh-
tymisen taustalla, hänen toiminta-ajatuksensa, ammatilliset ja taloudelliset resurssinsa, ta-
voitteensa ja arvonsa yrittäjänä, millaisia mahdollisuuksia, uhkia ja riskejä hän näkee yritys-
toimintaan liittyvän sekä mitkä ovat hänen vahvuutensa ja heikkoutensa. Kirjoituspöytätutki-
muksesta ja haastattelusta saadun materiaalin perusteella olen laatinut yrittäjälle liiketoi-
mintasuunnitelman. Liiketoimintasuunnitelma on laadittu yrittäjälle työkaluksi, joka on apuna 
yrityksen perustamisvaiheessa sekä myös tulevaisuudessa kehitettäessä liiketoimintaa. Yrittä-
jä halusi pitää liiketoimintasuunnitelmansa salaisena, joten siksi sitä ei julkaista tässä opin-
näytetyössä. 
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The subject of this thesis is to write a business plan for a starting Furniture Restoration Com-
pany. I got this assignment from a furniture restorer who is going to establish his own business 
as a secondary occupation. The purpose of this thesis is to study how to write a comprehen-
sive business plan and based on the study to create a business plan for the entrepreneur. I 
used Finnvera’s business plan as a model as I wrote the plan. I made a few changes in the 
Finnvera’s plan so that it would suit better the company in question. 
 
This thesis is a functional study and the research data was collected by using a desk study and 
an interview. I used the desk study to find an answer to the research problem: how to write a 
comprehensive business plan. The desk study explains how to write a business plan and shows 
which facts are essential to include in the plan. The desk study reveals that a business plan 
consist of the starting company’s analysis, operational analysis, competitor analysis, customer 
segmentation, the company' s goals and strategy, business idea, marketing plan, financial 
plan, risk analysis, and SWOT-analysis. In addition, the theory section of this thesis also de-
scribes different business forms and the essential economic concepts.  
 
By interviewing the entrepreneur I collected essential information of the entrepreneur him-
self and the company. By interviewing the entrepreneur I wanted to find out why he wanted 
to become an entrepreneur, what is his mission statement, what are his professional and fi-
nancial resources, what are his goals and values and what kind of opportunities, threats and 
risks he sees in business and what are his strengths and weaknesses.  
 
The business plan was written based on the data collected by the desk study and the inter-
view. This business plan was created as a tool for the entrepreneur and will help him in es-
tablishing the business and also later in the future as he develops his business. The entrepre-
neur wanted the keep the business plan classified, that is why the plan is not included in this 
thesis. 
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1 Johdanto 
 
Opinnäytetyöni aiheena on laatia liiketoimintasuunnitelma aloittavalle huonekalusteiden en-
tisöintiyritykselle. Yrittäjä on 28-vuotias puuseppä ja entisöijä-artesaani ja hänen tavoittee-
naan on siirtyä vuoden 2012 aikana osa-aikaiseksi yrittäjäksi ansiotyönsä ohelle. Työni koostuu 
kahdesta osasta. Ensimmäisessä osassa tutkin, miten liiketoimintasuunnitelma laaditaan ja 
mitä kattava liiketoimintasuunnitelma sisältää ja toisessa osassa laadin tutkimuksen tulosten 
pohjalta yrittäjälle liiketoimintasuunnitelman. Opinnäytetyöni tavoitteena on tehdä laadukas 
liiketoimintasuunnitelma, joka on yrittäjän apuna yrityksen perustamisvaiheessa sekä myös 
tulevaisuudessa kehitettäessä liiketoimintaa.  
 
Liiketoimintasuunnitelma on kirjallinen, tiivis esitys yrityksen toiminnan kokonaisuudesta. Se 
sisältää ajatukset ja toimet, joilla yritys hallitsee valitsemaansa liiketoiminta-aluetta ja hoi-
taa liiketoiminnan kokonaisuutta. Liiketoimintasuunnitelmassa kerrotaan yrityksen menestys-
tekijät, tulolähteet ja strategiat. Hyvä suunnitelma osoittaa tekijät, joiden avulla yritys ra-
kentaa toimintansa ja joiden kautta se menestyy. Liiketoimintasuunnitelma toimii myös pää-
tösten perustana yrityksen miettiessä investointejaan, koulutusta, henkilöstöresursseja, ra-
hoitusta, tuotannon järjestelyjä, markkinointia tai muita toimintansa kehittämiseen liittyviä 
kysymyksiä. Liiketoimintasuunnitelman aikajänne ulottuu yrityksen historiasta lähitulevaisuu-
teen, 3-5 vuoden päähän. (Pitkämäki 2000, 9; Puustinen 2004, 61.) 
 
Liiketoimintasuunnitelma aloitetaan yleensä kuvauksella yrityshankkeesta sekä yrittäjän omi-
naisuuksista. Yrityksestä kerrotaan perustiedot, kuten nimi, toimiala, toiminta-alue sekä si-
jaintipaikkakunta ja yrittäjästä kerrotaan nimi, koulutus sekä työ- ja yrittäjäkokemus, talou-
delliset resurssit sekä motiivit yrittäjäksi ryhtymiselle. (Holopainen & Levonen 2006, 51.) Lii-
ketoimintasuunnitelmassa esitellään yrityksen liikeidea sekä kerrotaan, mihin yritystoiminnal-
la tähdätään eli mitkä ovat yrityksen päämäärät ja tavoitteet sekä millä keinoilla tavoitteisiin 
pyritään eli mitkä ovat yrityksen strategiat. Suunnitelmassa kuvataan toimialan markkinati-
lanne ja kehitysnäkymät sekä selvitetään keitä asiakkaat ovat, kuinka paljon heitä on, missä 
he ovat ja millainen heidän ostokäyttäytymisensä on. Asiakkaista on hankittava tietoa siitä, 
mitä heiltä puuttuu, mihin he ovat tyytyväisiä, mitä lisäarvoa he yritykseltä odottavat ja mi-
ten paljon he olisivat valmiit maksamaan tuotteesta tai palvelusta. (Viitala & Jylhä 2006, 61.)  
 
Yritys tarvitsee liiketoimintasuunnitelmaa eri yhteyksissä, etenkin yrityksen perustamisvai-
heessa. Muun muassa rahoittaja ja starttirahan myöntävä viranomainen haluavat kirjallisen 
liiketoimintasuunnitelman päätöksentekonsa tueksi. Liiketoimintasuunnitelmalla yrittäjä 
osoittaa, että yrityksen tuotteella tai palvelulla on todellinen liiketoimintamahdollisuus. (Vii-
tala & Jylhä 2006, 60.) Liiketoimintasuunnitelma on myös yrittäjän tuki, johon hän voi peilata 
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yrityksen toimintaa. Tämä paljastaa, jos yritystoiminnassa on ajauduttu sivuraiteille ja auttaa 
taas keskittymään oleellisiin asioihin, ja siksi suunnitelma olisi hyvä pitää ajan tasalla ja päi-
vittää esimerkiksi kerran vuodessa. (Puustinen 2004, 62.) Kirjallinen liiketoimintasuunnitelma 
on tärkeä työkalu yrittäjälle ja hänen sidosryhmilleen myös jatkossa, kun yrityksen toimintaa 
suunnitellaan eteenpäin. Sen avulla pystytään kehittämään ja arvioimaan yritysideaa aloitta-
misvaiheesta toteutukseen asti. Myöhemmin liiketoimintasuunnitelma on keskeinen yrityksen 
toimintojen kehittämisväline. (Raatikainen 2011, 42.) 
 
Opinnäytetyössäni käytän liiketoimintasuunnitelman runkona Finnveran mallia, joka löytyy 
Ruuskan, Karjalaisen ja Johnssonin laatimasta työkirjasta. (Ruuska, Karjalainen & Johnsson 
2001) Päädyin käyttämään Finnveran mallia, koska se on mielestäni selkeästi laadittu, asiat 
on käsitelty johdonmukaisessa järjestyksessä ja lisäksi työkirjasta löytyy ohjeita liiketoiminta-
suunnitelman kirjoittamiseen sekä muutama esimerkkisuunnitelma. Positiivista Finnveran työ-
kirjassa oli myös se, että siitä löytyi kaksi erilaista suunnitelman runkoa, toinen aloittavan 
yrityksen tarpeisiin ja toinen jo perustetulle yritykselle. Muutin hieman suunnitelman runkoa, 
jotta se sopii paremmin kyseisen yrityksen tarpeisiin. Suunnitelmasta jätin pois henkilöstö-
suunnitelma, koska yrityksellä ei ole muuta henkilöstöä kuin yrittäjä itse sekä tuotantosuunni-
telman, koska yritys ei valmista mitään tuotetta. 
 
Opinnäytetyöni on toiminnallinen työ, ja tutkimusaineisto kerätään teemahaastattelulla sekä 
kirjoituspöytätutkimuksen avulla. Kirjoituspöytätutkimuksen avulla pyrin löytämään vastauk-
sen tutkimusongelmaani: millainen on kattava liiketoimintasuunnitelma. Yrittäjää haastatte-
lemalla kerään olennaista tietoa yrittäjästä ja yrityksestä liiketoimintasuunnitelmaan. Luovu-
tan valmiin liiketoimintasuunnitelman yrittäjän käyttöön ja olen laatinut hänen kanssaan so-
pimuksen, jonka nojalla liiketoimintasuunnitelma jää salaiseksi. 
 
Olen rajannut työni ulkopuolelle ainoastaan yrityksen henkilöstö- ja tuotantosuunnitelman, 
muuten olen pyrkinyt kuvaamaan liiketoimintasuunnitelman yksityiskohtaisesti. Suorittamani 
tutkimuksen perusteella liiketoimintasuunnitelmasta tulee löytyä seuraavat osiot: perustiedot 
yrityksestä ja yrittäjästä, toimintaympäristön analyysi, kilpailija-analyysi, asiakasanalyysi, 
liikeidea, tavoitteet ja strategia, markkinointisuunnitelma, taloussuunnitelma, riskikartoitus 
ja riskienhallintasuunnitelma sekä SWOT-analyysi, edellä mainittujen osioiden lisäksi opinnäy-
tetyössäni esittelen myös yritysmuodot sekä käsittelen talouden keskeisiä käsitteitä.  
 
1.1 Toiminnallinen opinnäytetyö 
 
Toiminnallinen opinnäytetyö tavoittelee ammatillisessa kentässä käytännön toiminnan ohjeis-
tamista, opastamista ja järjestämistä. Työ voi olla alasta riippuen esimerkiksi ammatilliseen 
käytäntöön suunnattu ohje tai opastus, kuten esimerkiksi perehdyttämisopas. Se voi olla myös 
 8 
jonkin tapahtuman toteuttaminen kuten messuosaston tai näyttelyn järjestäminen. Toimin-
nallisen opinnäytetyön toteutustapana voi olla kohderyhmän mukaan kirja, kansio, vihko, 
opas, DVD, portfolio, kotisivut tai järjestetty näyttely tai tapahtuma. (Vilkka & Airaksinen 
2003, 9.)  
 
Toiminnalliseen opinnäytetyöhön kuuluu yhtenä osana selvityksen tekeminen opinnäytetyön 
toteuttamisesta. Toiminnallisen opinnäytetyön lopullisena tuotoksena on aina jokin konkreet-
tinen tuote, kuten kirja, ohjeistus, tietopaketti, portfolio, messu- tai esittelyosasto tai tapah-
tuma, siksi myös opinnäytetyön raportoinnissa on käsiteltävä konkreettisen tuotoksen saavut-
tamiseksi käytettyjä keinoja. Toiminnallisissa opinnäytetöissä tutkimuksellinen selvitys kuuluu 
idean tai tuotoksen toteutustapaan. Toteutustapa tarkoittaa sekä keinoja, joilla materiaali, 
esimerkiksi oppaan sisällöksi hankitaan, että keinoja, joilla opas valmistetaan. (Vilkka & Ai-
raksinen 2003, 51-56.) 
 
Toiminnallisissa opinnäytetöissä tutkimuskäytäntöjä käytetään väljemmässä merkityksessä 
kuin tutkimuksellisissa opinnäytetöissä. Tutkimusta käsitellään lähinnä selvityksen tekemisenä 
ja selvitystä yhtenä tiedonhankinnan apuvälineenä, koska toiminnallisten opinnäytetöiden 
selvitys nojautuu usein löyhästi teoriaan. Työssä pyritään turvamaan saadun tiedon laatu 
käyttämällä valmiita tutkimuskäytäntöjä perustasolla. Perustasolla tässä yhteydessä tarkoit-
taa, että määrällisessä tutkimusmenetelmässä hyödynnetään aineiston keräämisen keinona 
postikyselyä ja laadullisessa tutkimusmenetelmässä aineiston keräämisen keinoina käytetään 
lomake- tai teemahaastattelua. (Vilkka & Airaksinen 2003, 57.) 
 
Toiminnallisissa opinnäytetöissä ei aina ole välttämätöntä analysoida kerättyä aineistoa yhtä 
tarkasti ja järjestelmällisesti kuin tutkimuksellisissa opinnäytetöissä; tämä koskee laadullisel-
la tutkimuksella kerättyä aineistoa. Tietoa voidaan kerätä konsultaationa haastatellen asian-
tuntijoita, jolloin haastatteluaineistolla saatua tietoa käytetään opinnäytetyössä kuin lähde-
aineistoa eli päättelyn ja argumentoinnin tukena sekä tuomaan teoreettista syvyyttä opinnäy-
tetyössä käytyyn keskusteluun. (Vilkka & Airaksinen 2003, 57-58.)  
 
1.2 Tutkimusaineiston keräys 
 
Haastattelu on Suomessa yleisin tapa kerätä laadullista aineistoa. Haastattelu on eräänlaista 
keskustelua, joka tapahtuu tutkijan aloitteesta ja on hänen johdattelemaansa. Yksinkertaises-
ti määriteltynä haastattelu on tilanne, jossa haastattelija esittää kysymyksiä haastateltavalle. 
Erilaisia haastattelutyyppien jakoja on useita, yleisimmin on käytetty jakoa neljään eri haas-
tattelutyyppiin: strukturoituun, puolistrukturoituun, avoimeen sekä teemahaastatteluun. (Es-
kola & Suonranta 2000, 85–86.) 
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Teemahaastattelussa haastattelun aihepiirit, teema-alueet, on etukäteen määrätty. Mene-
telmästä puuttuu strukturoidulle haastattelulle tyypillinen kysymysten tarkka muoto ja järjes-
tys. Haastattelija varmistaa, että kaikki etukäteen päätetyt teema-alueet käydään haastatel-
tavan kanssa läpi, mutta niiden järjestys ja laajuus vaihtelevat haastattelusta toiseen. Haas-
tattelijalla on yleensä tukilista käsiteltävistä asioista, mutta ei valmiita kysymyksiä. (Eskola & 
Suonranta 2000, 86.) Vaikka teemahaastattelu on avoimempi ja rennompi haastattelutyyppi, 
ei haastateltavalta voi kuitenkaan kysyä mitä tahansa. Teemahaastattelussa pyritään löytä-
mään merkityksellisiä vastauksia tutkimuksen tarkoituksen ja ongelmanasettelun tai tutkimus-
tehtävän mukaisesti. Etukäteen valitut teemat perustuvat tutkimuksen viitekehykseen eli tut-
kittavasta ilmiöstä jo tiedettyyn. (Tuomi & Sarajärvi 2002, 77–78.) 
 
Kirjoituspöytätutkimus on olemassa olevaan tekstiaineistoon perustuva tulkitseva käsitetutki-
mus, jossa aineistona ovat jo kirjoitetut tekstit. Tulkitseva käsitetutkimus painottuu aineistol-
lisesti kirjallisiin lähteisiin ja kirjoituspöytätutkimus-nimityksellä korostetaan aineiston han-
kintaan liittyvää tutkimuksen metodista aspektia. Tutkija ei ole lähtenyt kentälle haastatte-
lemaan tai havainnoimaan, vaan hän on kerännyt kirjallista materiaalia, jonka on sitten pyr-
kinyt kirjoituspöydän ääressä ottamaan haltuun ja jäsentämään. (Takala & Lämsä 2001, 5-6.) 
 
Kirjoituspöytätutkimus on kirjallisessa muodossa olevien toisten kirjoittajien tekstien sisältä-
mien käsitteiden ja niiden määritelmien tulkintaa ja kehittelyä painottavaa tutkimusta. Ai-
neistoa voi nimittää myös ”mykäksi”, koska siinä ei mahdollistu tutkijan ja tutkittavan välinen 
henkilökohtainen kontakti. Tämä mykkä teksti tutkijan on saatava ”puhumaan”. (Takala & 
Lämsä 2001, 6.) 
 
2 Yritysmuodot 
 
Yrittäjä voi harjoittaa yritystoimintaa joko omissa nimissään tai yritystoimintaa varten perus-
tetun, oikeudellisesti itsenäisen oikeushenkilön nimissä. Suomessa on käytössä useita yritys-
muotoja ja ne jaetaan kahteen pääryhmään: henkilöyrityksiin eli yksityisiin elinkeinonharjoit-
tajiin (toiminimi), avoimiin yhtiöihin ja kommandiittiyhtiöihin sekä pääomayrityksiin eli osa-
keyhtiöihin ja osuuskuntiin. Keskeisin ero henkilö- ja pääomayritysten välillä on, että henki-
löyrityksissä yrittäjät vastaavat henkilökohtaisella omaisuudellaan yrityksen veloista, kun taas 
pääomayrityksissä vastuu rajoittuu sijoitettuun pääomapanokseen. (Viitala & Jylhä 2006, 65.)  
 
Yrityksen perustamiseen liittyy tiettyjä muodollisuuksia. Jotta henkilö- ja pääomayhtiöt saisi-
vat oikeustoimikelpoisuuden, yritys on rekisteröitävä Patentti- ja rekisterihallituksen ylläpi-
tämään kaupparekisteriin. Kaupparekisteri-ilmoituksen tekevät myös yksityiset elinkeinonhar-
joittajat, jotka harjoittavat luvanvaraista elinkeinoa ja joilla on pysyvä toimipaikka ja vieras-
ta työvoimaa. Lisäksi yrittäjän on järjestettävä suhteensa verottajan kanssa sekä yritysvero-
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tusta että tarvittaessa arvonlisäverotusta varten. Mikäli yritys maksaa perustajille palkkaa tai 
työllistää vierasta työvoimaa, perustamismuodollisuuksiin kuuluu myös esimerkiksi palkan-
maksua ja henkilöstön vakuuttamista koskevia toimenpiteitä. (Viitala & Jylhä 2006, 67–68.) 
Pienten yritysten pakollinen tilintarkastusvelvollisuus päättyi 1.7.2007. Tästä lähtien tilintar-
kastus on pakollista ainoastaan yrityksissä, joissa päättyneellä ja sitä edeltäneellä tilikaudella 
vähintään kaksi seuraavista ehdoista ylittyy: taseen loppusumma 100 000 euroa, liikevaihto 
200 000 euroa, palveluksessa on kolme henkilöä. (Tilintarkastusvelvollisuus 2011.) 
 
Pienimuotoisessa yritystoiminnassa toiminimi on sopivin valinta yritysmuodoksi. Silloin kun on 
mukana useampia henkilöitä, avoin yhtiö ja kommandiittiyhtiö ovat hyviä vaihtoehtoja, vaikka 
yritystoiminta olisi pienimuotoista ja paljolti omaan ammatilliseen osaamiseen perustuvaa 
työpanoksen hyödyntämistä. Osakeyhtiön perustamiseen tarvitaan aloituspääoma. Monelle 
aloittavalle yrittäjälle pääomarahoituksen ratkaiseminen on kynnyskysymys. Aloituspääomaa 
omaavalle osakeyhtiö on paras vaihtoehto yritysmuodoksi. (Raatikainen 2011, 68.) Eri yritys-
muotojen ominaisuuksia olen vertaillut taulukossa 1 (Liite1). 
 
2.1 Yksityinen elinkeinonharjoittaja 
 
Ammatti- ja elinkeinotoiminnan harjoittaminen yksityisenä elinkeinon harjoittajana on yrit-
tämisen pelkistetyin muoto. Yksityinen toiminimi ei ole erillinen yhtiö, vaan kaikki päätöksen-
teko kuuluu yrittäjälle itselleen. Vastaavasti myös vastuu sekä yrityksen saama voitto ja koko 
yrityksen omaisuus kuuluvat yrittäjälle. Yrittäjä vastaa kaikista tekemistään sitoumuksista 
kaikella henkilökohtaisella ja yritykseen kuuluvalla omaisuudella. Yksityisenä elinkeinonhar-
joittajana voi toimia luonnollinen henkilö. (Viitala & Jylhä 2006, 66.) 
 
Yksityisen toiminimen perustaminen ei vaadi kirjallisia sopimuksia, mutta ennen yrityksen 
perustamista on hyvä tehdä liiketoimintasuunnitelma. Elinkeinonharjoittajat jaetaan liik-
keenharjoittajiin ja ammatinharjoittajiin. Ammatinharjoittajat toimivat usein yksin, kuten 
nuohoojat ja taksin kuljettajat. Liikkeenharjoittajalla on kiinteä toimipaikka ja usein myös 
palkattuja työntekijöitä. Esimerkkejä liikkeenharjoittajista ovat parturi-kampaajat sekä kios-
kinpitäjät. Yksityinen elinkeinonharjoittaja ei voi nostaa palkkaa yrityksestään, mutta hän voi 
ottaa varoja käyttöönsä niin sanottuina yksityisottoina. Yksityisen elinkeinonharjoittajan on 
myös huolehdittava, että kirjanpito hoidetaan lakien ja säädösten mukaisesti. (Raatikainen 
2011, 69.) 
 
2.2 Avoin yhtiö 
 
Avoimessa yhtiössä on vähintään kaksi yhtiömiestä ja yhtiösopimus kannattaa tehdä kirjalli-
sesti, vaikka laki ei siihen velvoitakaan. Jokainen yhtiömies vastaa yhteisvastuullisesti kaikella 
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omaisuudellaan myös muiden yhtiömiesten tekemistä sitoumuksista. Avoimessa yhtiössä vaa-
ditaan hyvää luottamusta ja kiinteää yhteistyötä yrityskumppaneiden välillä. Päätökset teh-
dään yhtiösopimuksen mukaisesti, jossa voidaan sopia myös esimerkiksi vastuunrajoituksista. 
Avoimen yhtiön perustamiseen ei välttämättä tarvita rahapanosta, sillä jokaisen yhtiömiehen 
työpanos riittää.  Avoin yhtiö voi maksaa yhtiömiehille palkkaa, mutta rahaa voi nostaa myös 
yksityisottoina yrityksestä. (Raatikainen 2011, 69.) 
 
Avoimen yhtiön jokainen osakas on oikeutettu edustamaan yhtiötä sen toimialaan ja tarkoi-
tukseen liittyvissä asioissa sekä osallistumaan yhtiön hallintoon. Toisaalta jokaisella yhtiömie-
hellä on myös oikeus kieltää toista yhtiömiestä ryhtymästä tiettyyn toimenpiteeseen. (Holo-
painen & Levonen 2006, 190–191.) Avoimessa yhtiössä kirjanpito on hoidettava kuukausittain 
lakien ja säädösten mukaisesti. Avoin yhtiö sopii yritysmuodoksi pienille yrityksille, jotka 
usein ovat perheyrityksiä, joissa keskinäinen yhteistyö toimii, ja luottamus yhtiömiehien välil-
lä on taattu. (Raatikainen 2011, 69.) 
 
2.3 Kommandiittiyhtiö 
 
Kommandiittiyhtiössä tulee olla vähintään yksi vastuunalainen ja vähintään yksi äänetön yh-
tiömies. Vastuunalainen yhtiömies toimii varsinaisesti yhtiön nimissä, sillä hän tekee päätök-
set ja on vastuussa niistä. Äänetön yhtiömies on sijoittaja, joka sijoittaa yritykseen joko ra-
haa tai muuta omaisuutta. Hänellä ei ole päätöksentekovaltaa eikä oikeutta edustaa yritystä. 
Vastuunalainen yhtiömies vastaa yritystoiminnasta koko omaisuudellaan, äänetön yhtiömies 
ainoastaan sijoittamallaan pääomalla. Äänetön yhtiömies saa myös yrityksen yhtiösopimuksen 
mukaisesti korkoa sijoittamalleen pääomalle. (Raatikainen 2011, 70.) 
 
Vastuunalaisella yhtiömiehellä on oikeus itsenäisesti päättää yhtiön asioista sekä edustaa yh-
tiötä sen toimialaan ja tarkoitukseen liittyvissä asioissa sekä osallistua yhtiön hallintoon. Ää-
nettömällä yhtiömiehellä ei ole päätöksenteko-oikeutta eikä ilman erillistä sopimusta oikeut-
ta edustaa yhtiötä eikä hoitaa sen asioita. (Holopainen & Levonen 2006, 193.) Kommandiitti-
yhtiön kirjanpito on hoidettava kuukausittain lakien ja säädösten mukaisesti. Kommandiittiyh-
tiö soveltuu parhaiten pienen ja keskisuuren yrityksen yhtiömuodoksi. (Raatikainen 2011, 70.) 
 
2.4 Osakeyhtiö 
 
Osakeyhtiö on tavallisin yritysmuoto Suomessa, sillä 44 prosenttia kaikista yrityksistä on osa-
keyhtiöitä. Osakeyhtiön voi perustaa yksi tai useampi henkilö, joka voi olla myös juridinen 
henkilö eli esimerkiksi toinen yritys, säätiö tai kunta. Osakkeenomistaja ei ole varsinaisesti 
vastuussa yhtiön sitoumuksista, vaan vastuu rajoittuu yritykseen sijoitettuun pääomaan. Osa-
keyhtiöt jaetaan yksityisiin ja julkisiin osakeyhtiöihin, yksityisen osakeyhtiön vähimmäis-
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osakepääoma on 2 500 euroa ja julkisen osakeyhtiön 80 000 euroa. Osakeyhtiö soveltuu pää-
omaa tarvitseville keskisuurille ja suurille yrityksille ja sen tulee toimittaa vuosittain tilinpää-
tös ja tase Patentti- ja rekisterihallitukselle. (Raatikainen 2011, 70.) Osakeyhtiön ylin päättä-
vä elin, yhtiökokous, valitsee hallituksen tekemään yhtiön toimintaa koskevia päätöksiä. Kai-
kissa yhtiökokouksissa käsiteltävissä asioissa yksi osake tuottaa yhden äänen. Yhtiökokouksen 
lisäksi lähes aina yhtiössä on hallituksen valitsema toimitusjohtaja, joka huolehtii päivittäises-
tä johtamisesta. (Viitala & Jylhä 2006, 66.) 
 
Osakeyhtiön yhtiöjärjestyksessä voidaan määrätä, että hallituksen jäsenellä tai toimitusjohta-
jalla on oikeus edustaa yhtiötä tai että hallitus voi antaa tämän oikeuden jäsenelle, toimitus-
johtajalle tai muulle nimetylle henkilölle. Toimitusjohtaja voi edustaa yhtiötä yhtiön juokse-
vaan hallintoon kuuluvassa asiassa hallituksen antamien ohjeiden ja määräysten mukaisesti. 
Toimitusjohtaja vastaa myös siitä, että yhtiön kirjanpito on lain mukainen ja varainhoito luo-
tettavasti järjestetty. Osakeyhtiön perustamiseen kuuluu seuraavat vaiheet: perustamissopi-
muksen ja yhtiöjärjestyksen laatiminen, yhtiöjärjestyksen on sisällyttävä perustamissopimuk-
seen tai se on laitettava yhtiöjärjestyksen liitteeksi, osakkeiden merkintä, osakepääoman 
maksaminen sekä yhtiön kaupparekisteriin ilmoittaminen ja sen rekisteröinti. (Holopainen & 
Levonen 2006, 201.) 
 
2.5 Osuuskunta 
 
Osuuskunta on yhteisyrittämisen muoto ja sen perustamiseen tarvitaan vähintään kolme hen-
kilöä. Osuuskunta mahdollistaa tasa-arvoisen yhteisyrittämisen ja tarjoaa tehokkaan tavan 
jakaa ylijäämää eli voittoa tai vastaavasti kustannuksia. (Viitala & Jylhä 2006, 67.) Osuuskun-
nan kullakin jäsenellä on yksi ääni osuuskunnankokouksessa, joten jäsenten omistamien 
osuuksien määrä ei vaikuta äänimäärään eli kaikki jäsenet ovat tasavertaisia keskenään. 
Osuuskunnan perustamisesta on tehtävä kirjallinen sopimus, joka sisältää osuuskunnan sään-
nöt, eikä osuuskunta voi toimia ennen kuin se on merkitty kaupparekisteriin. (Raatikainen 
2011, 72–73.) Osuuskunnan jäsenet maksavat jäsen- tai osuusmaksua osuuskunnalle, minkä 
lisäksi osuuskunta voi kerätä ulkopuolisilta sijoittajilta pääomarahoitusta. Yrittäjät ovat tä-
män lisäksi myös jossain muussa vaihdantasuhteessa osuuskunnan kanssa, esimerkiksi työnte-
kijänä työosuuskunnassa, osuuskaupan kuluttajana tai raaka-aineen tuottajana maatalouden 
tuottajaosuuskunnassa. (Holopainen & Levonen 2006, 206.) 
 
Jäsenten päättämisvaltaa kaikissa asioissa käyttää osuuskunnankokous. Osuuskuntalain mu-
kaan osuuskuntakokouksen valitsema hallitus edustaa osuuskuntaa. Hallitus huolehtii hallin-
nosta ja toiminnan asianmukaisesta järjestämisestä sekä siitä, että kirjanpidon ja varainhoi-
don valvonta on asianmukaisesti järjestetty. Jos osuuskunnalla on toimitusjohtaja, hän hoitaa 
päivittäistä hallintoa hallituksen antamien ohjeiden mukaisesti. Toimitusjohtajalla on oikeus 
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edustaa osuuskuntaa päivittäistä hallintoa koskevissa asioissa. (Holopainen & Levonen 2006, 
207.) Osuuskunnan jäsenet sijoittavat yritykseen pääomaa, osallistuvat sen hallintoon ja saa-
vat osuuden sen tuottamasta ylijäämästä eli voitosta. Jotta osuuskunnan jäsen miellettäisiin 
yrittäjäksi, hänen on osallistuttava päätöksen tekoon, ei vain hallinnointiin. Osuuskuntayrittä-
jyyden kriteeriksi voidaan lukea myös se, että yrittäjä saa pääasiallisen toimeentulonsa yri-
tyksestä ja kantaa yritystoiminnan riskin. (Viitala & Jylhä 2006, 67.) 
 
3 Toimintaympäristö ja sen kehitysnäkymät 
 
Yritysten toimintaympäristö muuttuu nopeammin kuin aikaisemmin. Entistä suurempi osa 
maailmasta on markkinatalouden piirissä, ja samalla yritysten markkina-alueet laajentuvat 
maapallon globalisaation myötä. Tämä markkinoiden laajentuminen merkitsee yrityksille uu-
sia liiketoiminnan mahdollisuuksia, mutta myös kiristyvää kilpailua. Taloudessa on käynnissä 
yritys- ja toimialarakennetta muokkaava syvä kehityskulku, ja toimintaympäristön muutokset 
tuovat kokonaan uusia palvelu- ja tuotetarpeita markkinoille. Globalisaatio ja nopea teknolo-
ginen kehitys lisää entistä erikoistuneimpien tuotteiden ja palvelujen tarvetta ja tarjoaa tek-
nologian soveltamisen mahdollisuuksia monilla aloilla. Markkinoiden kansainvälistyessä yrityk-
set pyrkivät varautumaan toimintaympäristön muutoksiin erikoistumalla, keskittymällä osaa-
misensa ydinalueille ja ulkoistamalla toimintojaan sekä rakentamalla yhteistyöverkostoja. 
(Hyrsky & Lipponen 2004, 9-10.)  
 
Nykyajan kiristyvässä kilpailutilanteessa ei pelkkä yrittäjän ammattitaito riitä yrityksen me-
nestymiseen. Yrityksen suunnittelun peruslähtökohtia ovat markkinat ja siellä olevat asiak-
kaat. Yrityksen on sopeutettava toimintansa asiakkaiden tarpeiden ja toivomusten mukaisek-
si. Jotta tämä olisi mahdollista, yritys tarvitsee tietoa asiakkaistaan. Lisäksi tarvitaan tietoa 
kilpailutilanteesta sekä muista markkinoilla vallitsevista olosuhteista, näitä tietoja yritys saa 
markkinaselvitysten ja –tutkimusten avulla. Toimintaympäristön tuntemus, asiakkaiden tar-
peiden ymmärtäminen sekä kilpailijoiden ja heidän toimintansa tunteminen ovat keskeisimpiä 
uusien yritysten menestystekijöitä. Uuden yrittäjän tulisi pystyä hahmottamaan toimialansa 
ja toimialueensa kokonaismarkkinat sekä osuus, jonka hän voi realistisesti katsoa saavansa 
itselleen markkinoista. Nykyhetken tilanteen lisäksi yrittäjällä tulisi olla myös käsitys siitä, 
millaisia kehityssuuntia ja muutoksia markkinoilla lähivuosina tapahtuu. (Holopainen & Levo-
nen 2006, 65.) 
 
Yksinkertaisimmassa muodossaan markkinoiden selvittäminen on havaintojen tekoa yrityksen 
toimintaympäristöstä. Silloin kun kysymyksessä ovat paikalliset markkinat, yrittäjäksi aikoval-
la on yleensä jo kokemuksen kautta tietoja toimialasta, jolle aikoo. Tietoja voidaan täyden-
tää esimerkiksi haastattelemalla tulevia asiakkaita tai tavarantoimittajia. Lisäksi apuna voi-
daan käyttää erilaisia kirjallisia lähteitä, kuten valtion ja muiden viranomaisten laatimia tilas-
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toja tai toimialajärjestöjen tilastoja. Mikäli tarvitaan laajempaa markkinoiden selvitystä, 
esimerkiksi jos markkina-alueena on koko maa, kokonaismarkkinoiden määrittäminen on vai-
keampaa. Tällöinkin kartoittaminen aloitetaan yleensä käyttämällä hyväksi saatavilla olevaa 
valmista tietoa, kuten erilaisia tilastoaineistoja ja valmiita selvityksiä ja tutkimuksia eli teh-
dään kirjoituspöytätutkimus. Jos valmista tietoa ei ole saatavilla tai sitä on riittämättömästi, 
joudutaan tieto hankkimaan tekemällä markkinaselvitys tai –tutkimus eli tehdään kenttätut-
kimus, jossa tiedot hankitaan markkinoilta. Tietojen hankintatapoina voivat olla erilaiset ky-
selyt, kuten henkilökohtainen haastattelu tai havaintojen tekeminen henkilökohtaisesti tark-
kailemalla. Markkinatutkimuksia voidaan tehdä itse tai niitä voidaan teettää ulkopuolisilla 
asiantuntijoilla, yleensä alkavan yrityksen kannattaa antaa markkinatutkimuksen tekeminen 
ulkopuolisen tehtäväksi, sillä yrityksellä ei ole käytettävissään tutkimuksen tekemiseen tarvit-
tavaa erityisosaamista. (Holopainen & Levonen 2006, 66–67.) 
 
3.1 Asiakkaat 
 
Yrityksen on tiedettävä syyt, joiden perusteella asiakas tekee valintansa eri yritysten tuottei-
den ja palvelujen välillä. Yrityksen on tunnistettava asiakkaiden ostomotiivit ja rakennettava 
niiden varaan tuotteensa, palvelunsa ja liiketoimintansa eli yrityksen on kyettävä toiminnal-
laan täyttämään asiakkaiden odotukset. Eri asiakasryhmien odotukset ja tarve vaikuttavat 
keskeisesti niihin keinoihin, joilla yritys pyrkii saavuttamaan asiakkaansa. Asiakassegmentoin-
nin avulla yritys pystyy tunnistamaan ne ryhmät, joiden parissa yrittäminen parhaiten onnis-
tuu. Asiakassegmenteikseen yritys valitsee ne, joiden odotuksiin sen oma osaaminen ja voi-
mavarat parhaiten pystyvät vastaamaan. (Pitkämäki 2000, 51–52.) 
 
Asiakassegmentointi toimii perustana yrityksen muiden markkinoinnillisten ratkaisujen toteu-
tukselle. Segmentoinnin tavoitteena on löytää ja valita yrityksen resursseihin ja osaamiseen 
parhaat liiketaloudellisen tuloksen mahdollistavat kohderyhmät eli segmentit, joille tarjonta 
ja markkinointi kohdistetaan. Segmentoinnin perustaksi yrityksessä tulee ottaa kunkin asia-
kassegmentin ominaispiirteet ja sen kautta tämän odotukset ja toiveet, joihin se pyrkii so-
peuttamaan tarjontansa ja markkinointitoimensa. Kun yritys ottaa tämän lähtökohdan huomi-
oon, se löytää toimintaperustakseen itselleen toimivimmat asiakasryhmät ja pystyy kohdista-
maan juuri niille tarjontansa. (Rope 2002, 60.) 
 
Asiakkaita segmentoidessaan yrityksellä on valittavanaan kolme segmentointistrategiaa: seg-
mentoimaton markkinointi, selektiivinen markkinointi sekä keskitetty markkinointi. Segmen-
toimattomassa markkinoinnissa yritys käsittelee markkinoita kokonaisuutena, tuote- ja mark-
kinointiohjelma pyritään suunnittelemaan siten, että ne miellyttävät mahdollisten asiakkai-
den enemmistöä. Markkinoinnissa keskitytään asiakaskunnan tarpeista niihin, jotka ovat yh-
teisiä ja jätetään erot huomioonottamatta. Selektiivisessä markkinoinnissa yritys operoi kai-
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killa markkinoiden segmenteillä, mutta suunnittelee erilaiset tuotteet ja markkinointiratkai-
sut kullekin markkinalohkolle. Kaikille segmenteille pyritään tarjoamaan jotain juuri heidän 
toiveidensa mukaan. Selektiivinen markkinointi sopii paremmin suuryrityksille kuin pienyrityk-
sille. Keskitetyssä markkinoinnissa yritys valitsee markkinoilta yhden tai muutaman segmen-
tin, jonne se keskittää liiketoimensa. Keskitetyn markkinoinnin strategian etuna on, että yri-
tys voi saavuttaa säästöjä erikoistumalla tuotannossaan, jakelussaan ja menekinedistämises-
sään, erityisesti niukkaresurssisille yrityksille tämä ratkaisu soveltuu hyvin. Keskitetty seg-
mentointistrategia on nykypäivän toiminnan valtamalli, strategiaan sisältyy kaksi alalajia: 
Täysin keskitetty markkinointi, jolloin kohderyhmäksi valitaan vain yksi kapea segmentti, jon-
ka varassa toimitaan tai rajattu markkinointi, jonka lähtökohtana toimivat selkeästi rajatut, 
valikoidut segmentit eli segmenttejä on enemmän kuin yksi, mutta selkeästi rajattu määrä. 
(Rope 2002, 68.) 
 
Segmenttilinjauksen valinta on yritykselle strateginen päätös, jota on harkittava huolellisesti 
mahdollisimman monesta näkökulmasta punniten kunkin vaihtoehdon aiheuttamat seuraukset. 
Yrityksen on päätettävä kuinka tiukasti se haluaa segmentoinnin toteuttaa. Tähän vaikuttavat 
muiden muassa seuraavat seikat: yrityksen voimavarat, tuotteiden homogeenisuus, tuotteen 
asema elinkaarella, markkinoiden homogeenisuus, kilpailijoiden lukumäärä, kilpailijoiden 
strategiat sekä markkinoiden koko. (Rope 2002, 65–66.) 
 
3.2 Kilpailu 
 
Jokaisella yrityksellä on vastassaan kilpailijoita markkinoista riippumatta. Jos yritys aikoo 
menestyä kilpailussa, sen pitää selvittää, ketkä ovat markkinoiden tärkeimpiä toimijoita, mi-
kä näiden markkinaosuus on, miten ne toimivat ja mitkä ovat niiden vahvuudet ja heikkoudet. 
Lisäksi pitää pyrkiä arvioimaan, voiko markkinoille tulla lisää kilpailijoita, miten nopeasti ne 
pystyvät markkinoille tulemaan ja mikä vaikutus niillä on yrityksen menestykseen. Kilpailijat 
tulee selvittää tarkoin, ja erityisen tärkeää on kuvata, miksi ja miten oma yritys on kilpailijoi-
ta parempi. (McKinsey & Company 2001, 71.) 
 
Kilpailijat eivät ole välttämättä pelkästään negatiivinen asia yrityksen kannalta. Pienyritys 
oppii toimialansa menestyvistä yrityksistä, kun se selvittää niiden menestyksen syyt ja vertaa 
niitä omaan yritykseen. Menestystekijöitä sovelletaan omaan yritykseen, kehitetään edelleen 
tai luodaan toiminnalle omat lähtökohdat. Siten löydetyt menestymisen edellytykset ohjaavat 
pienyritystä rakentumaan kilpailukykyiseksi. Vertailtavan yrityksen on oltava todellinen kilpai-
lija, jotta vertailusta on hyötyä eli pienyrityksen ei kannata verrata itseään suureen markki-
noiden johtavaan yritykseen. Muiden yritysten seuranta korostuu erityisesti alan muutostilan-
teissa. Jos esimerkiksi kilpailija ostaa toisen kilpailijan tai kilpaileva yritys ajautuu konkurs-
siin, se merkitsee muille yrityksille nopeita toimia ja joskus jopa merkittävää strategian muu-
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tosta. Tapa, jolla yritys suhtautuu toimialan muihin yrityksiin, on myös strateginen päätös. 
Toimialan muut yritykset ovat joko kovia kilpailijoita tai esimerkin ja vertailupohjan tarjo-
ajia, yrittäjän omasta peruskäsityksestä riippuen. Pienyrityksen kannattaa todennäköisesti 
pitää muita yrityksiä esimerkkeinä, joiden avulla on mahdollista löytää toimialan menestymi-
sen edellytyksiä. (Pitkämäki 2000, 42–43.) 
 
Yritykset hakevat kasvulla kannattavuutta ja parempaa kilpailuasemaa. Yritysten kasvu ja 
kilpailukyky perustuvat useimmiten yrityskohtaisiin kilpailuetuihin, joita kilpailijoiden on vai-
kea kopioida ja joista asiakkaiden on vaikea luopua. Erityisesti työntekijöiden kyvyt, innova-
tiivisuus, teknologinen ja markkinakohtainen tietämys sekä tuotemerkit luovat näitä etuja. 
Tiedon ja osaamisen merkitys yritysten kilpailukyvyssä on painottunut sitä mukaan, kun uusiu-
tuminen, innovaatiot ja verkostoituminen ovat nousseet organisaatioiden kasvun ja menesty-
misen edellytyksiksi. (Hyrsky & Lipponen 2004, 75.) 
 
Kilpailustrategian avulla yritys pyrkii saavuttamaan kannattavan ja pysyvän aseman toimialan 
sisäistä kilpailua määrääviä voimia vastaan eli kilpailustrategialla yritys pyrkii saavuttamaan 
kilpailuetua toimialallaan. Yrityksen kilpailuetu pohjautuu asiakkaille tuotettavaan arvoon, 
joka on suurempi kuin sen aikaansaamiseen tarvittavat kustannukset, arvo on se määrä, jonka 
ostajat ovat halukkaita maksamaan. (Porter 1991, 13-15.) Kilpailustrategiat voidaan jakaa 
kolmeen perusstrategiaan: kustannusjohtajuusstrategiaan, differointistrategiaan sekä keskit-
tymisstrategiaan. Keskittymisstrategia jaetaan edelleen kahteen alastrategiaan: kustannus-
painotteiseen ja differointipainotteiseen strategiaan. (Porter 191, 24-25.) Porterin kolme kil-
pailustrategiaa on kuvattu kuviossa 1. 
 
 
   KILPAILUETU 
 
  Alhaiset kustannukset Differointi 
 
 Laaja 
 kohdealue 
 
 
KILPAILUKENTTÄ 
 
 Kapea  
 kohdealue 
 
 
Kuvio 1: Kolme kilpailun perusstrategiaa (Porter 1991, 25) 
 
 
1. Kustannusjohta-
juus 
 
2. Differointi 
 
3A. Kustannuspai-
notteinen keskit-
tymisstrategia 
 
3B. Differointipai-
notteinen keskit-
tymisstrategia 
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Kustannusjohtajuusstrategialla yritys pyrkii olemaan alansa ainoa alhaisin kustannuksin tuot-
tava yritys, jolla on laaja toimintakenttä ja joka palvelee monia alansa segmenttejä. Kustan-
nusetua yritykselle voi tuottaa esimerkiksi suurtuotannon etujen tavoittelu tai patentoitu 
tekniikka. Differointistrategiaa noudattava yritys pyrkii olemaan alallaan ainutlaatuinen asi-
akkaiden silmissä ja ainutlaatuisuutensa ansiosta se voi nostaa hintojaan. Yritys valitsee yh-
den tai useamman ominaisuuden, jota monet asiakkaat pitävät tärkeänä ja etsii itselleen 
aseman, jossa se voi tyydyttää nämä tarpeet. Differoinnin perustana voivat olla esimerkiksi 
tuote, tuotteen jakelujärjestelmä tai markkinointi. Keskittymisstrategiaa noudattava yritys 
valitsee alalta segmentin tai segmenttiryhmän ja laatii strategiansa niin, että se palvelee 
kohdesegmenttejä ja sulkee muut segmentit ulkopuolelle. Optimoimalla strategiansa koh-
desegmenttejä varten ”keskittyjä” pyrkii saavuttamaan kilpailuedun juuri kyseisissä segmen-
teissä, vaikka sillä ei ole kilpailuetua koko markkinoilla. Keskittymisstrategia jaetaan kahteen 
alastrategiaan, kustannuspainotteista keskittymistä soveltava yritys pyrkii saavuttamaan kus-
tannusedun kohdesegmentissään, kun taas differointipainotteista keskittymisstrategiaa sovel-
tava yritys pyrkii noudattamaan differointia kohdesegmentissään. (Porter 1991, 26-29.) 
 
4 SWOT-analyysi 
 
SWOT-analyysi on yksi liiketoiminnan suunnittelun monipuolisimmista työkaluista, joka sopii  
moniin eri tarkoituksiin. Se soveltuu paitsi liikeidean muotoilemiseen myös yrityksen jatku-
vaan kehittämiseen eri tilanteissa. Analyysin ideana on luoda tilannearvioita suunnitelmien ja 
päätöksenteon perusteiksi. Analyysin avulla yrittäjä voi tarkastella yhtä aikaa sekä yrityksen 
ulkopuolisia voimia että yrityksen sisäisiä tekijöitä. SWOT-analyysin nimi tulee englanninkieli-
sistä sanoista strenghts (vahvuudet), weaknesses (heikkoudet), opportunities (mahdollisuudet) 
ja threats (uhat). (Viitala & Jylhä 2006, 59–60.) 
 
SWOT-analyysissä arvioidaan yrityksessä olevia voimavaroja sekä yrityksen toimintaympäristön 
kehitystä ja piirteitä, asiat kirjataan nelikenttään kuten kuviossa 2. Yritys voi tehdä analyysin 
esimerkiksi vuosittain osana suunnitteluprosessia tai aina tarvittaessa suurempien päätösten 
tueksi. Analyysi voi olla yritystason tai yksikkötason tarkastelua tai menetelmää voidaan hyö-
dyntää myös yksittäisten projektien yhteydessä. Lopputuotoksena on toimenpidemäärittely, 
jossa korostetaan ja vahvistetaan edelleen yrityksen vahvuuksia ja pyritään omilla toimilla ja 
strategioilla muuttamaan heikkoudet ja ympäristössä olevat uhat mahdollisuuksiksi. (Viitala & 
Jylhä s. 59–60.)  
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SWOT-analyysissä vahvuudet voivat kuvata yrityksen ja yrittäjän ominaisuuksia ja resursseja:  
 
 
Kuvio 2: SWOT-analyysi (Viitala & Jylhä 2006, 60) 
 
SWOT-analyysissä vahvuudet voivat kuvata yrityksen ja yrittäjän ominaisuuksia ja resursseja, 
kuten esimerkiksi ainutlaatuista ideaa, luovuutta, kokemusta, myyntivoimaa tai rahoitusta. 
Heikkouksia voivat olla esimerkiksi pääoman puute, varhaisessa vaiheessa oleva tuotekehitys 
tai markkinointiosaamisen ja sopivan jakelukanavan puute. Mahdollisuudet liittyvät markki-
noiden kasvupotentiaaliin, yrityksen kehittämiseen, toimintaympäristön myönteisiin muutok-
siin, uuteen pääomaan tai kumppaniin. Uhkia voivat olla vaikkapa viranomaiset, kilpailijat tai 
ilmastonmuutos. (Puustinen 2004, 71–72.) 
 
Huolellinen ympäristönanalyysi on edellytys käyttökelpoisen SWOT-analyysin tekemiseen. Hy-
vä SWOT-analyysi sisältää olennaiset toimialan menestymisen edellytykset, joita yritys vertaa 
omiin vahvuuksiin ja heikkouksiin. Yritys vertaa toimialan menestymisen edellytyksiä omaan 
osaamiseensa ja muuttaa edellytykset sisäisiksi vahvuuksiksi tai heikkouksiksi. Vahvuudet ja 
mahdollisuudet luovat yhdessä edellytykset liiketoiminta-alueen hallintaan ja yrityksen me-
nestymiseen. Heikkoudet ja uhat estävät puolestaan hallinnan ja menestymisen. Yritys hyö-
dyntää vahvuuksillaan ulkoiset mahdollisuudet ja lisää heikkouksillaan ulkoisten uhkien toteu-
tumista. (Pitkämäki 2000, 79–80.) SWOT-analyysin hyöty riippuu siitä, kuinka huolellisesti ja 
analyyttisesti se laaditaan ja kuinka aidosti sen tuottamaa tietoa käytetään hyväksi päätök-
senteossa. Analyysia ei pidä jättää vahvuuksien, heikkouksien, uhkien ja mahdollisuuksien 
kirjaamisen asteelle, vaan siitä tulisi edetä johtopäätöksiin. (Viitala & Jylhä 2006, 59–60.) 
 
5 Liikeidea, strategia ja tavoitteet  
 
Liikeidea vastaa kysymykseen, miten yritys menestyy. Liikeidea määrittelee yrityksen oman 
erityisen tavan tehdä toiminta-ajatuksen mukaista liiketoimintaa ja tulosta. Se kertoo, mitä 
Ympäristön uhat Ympäristön mahdollisuudet 
Sisäiset vahvuudet 
Sisäiset heikkoudet 
Toimenpiteet, joilla yrityksen vah-
vuutta käytetään hyväksi uhan vält-
tämiseksi (defensiivinen strategia). 
”Torjuntavoitto” 
Toimenpiteet, joilla yrityksen vah-
vuutta käytetään hyväksi mahdolli-
suuden toteuttamiseksi (hyökkäysstra-
tegia). 
”Menestystarina” 
Toimenpiteet, joilla uhkaa pyritään 
välttämään heikkouden eliminoimi-
seksi (suojautumisstrategia). 
”Selviytymisstrategia” 
Toimenpiteet, joilla mahdollisuutta 
käytetään hyväksi heikkouden vähen-
tämiseksi (vahvistamisstrategia). 
”Kehitystarina” 
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ja minkälaisia tuotteita tai palveluja yritys tarjoaa, mille asiakkaille ja asiakasryhmille ne 
kohdistetaan, millä tavalla yritys toimii ja millaista imagoa eli mielikuvaa ja mainetta asiak-
kaiden mielissä tavoitellaan. Lisäksi se kuvaa yrityksen menestystekijöitä ja kertoo, miten 
yrittäjyys muutetaan liiketoiminnaksi. Liikeideassa huomion kohteena ovat asiakkaat, yrityk-
sen tuotteet ja kilpailuedut. Se perustuu aina asiakkaan tarpeisiin, ja siinä selvitetään, miten 
nämä tarpeet aiotaan tyydyttää. (Viitala & Jylhä 2006, 51–53.) 
 
Liikeidean voi käsittää myös yrityksen toiminta-ajatuksena eli missiona. Toiminta-ajatuksella 
halutaan pitää yrityksen olemassaolon tarkoitus ihmisten mielissä, tätä pohdittaessa haetaan 
vastausta kysymyksiin, miksi yritys on olemassa ja mikä on yrityksen ydinidea ja tehtävä. (Vii-
tala & Jylhä 2006, 69–70.) Toiminta-ajatuksella pidetään yrityksissä huolta myös siitä, että 
kaikilla yrityksessä työskentelevillä ja yrityksen ulkopuolisilla sidosryhmillä on samanlainen 
kuva siitä, mitä yritys on tekemässä ja miksi. Toiminta-ajatus toimii myös liiketoimintasuunni-
telman tiivistäjänä, siitä käy ilmi liiketoiminnan perusidea. (Sutinen & Viklund 2005, 55.) 
 
McKinsey & Company (2001) kiteyttävät lupaavan liikeidean tunnuspiirteet viiteen ominaisuu-
teen. Lupaava liikeidea täyttää asiakkaan tarpeen eli ratkaisee jonkin ongelman, se on inno-
vatiivinen sekä ainutlaatuinen, sillä on selvä kohde ja se on kannattava pitkällä aikavälillä. 
(McKinsey & Company 2001, 37.) Liikeidean tulee olla ratkaisu ongelmaan, jota markkinoilla 
olevat mahdolliset asiakkaat pitävät tärkeänä. Tuotteen tai palvelun asiakkaalle tarjoama 
hyöty määräytyy sen mukaan, mitä uutta tai parempaa siinä on vaihtoehtoisiin ratkaisuihin 
verrattuna. Asiakkaan saama hyöty ratkaisee liikeidean markkinoilla menestymisen, sillä lii-
keidealla on todellista arvoa vain silloin, kun ihmiset haluavat ostaa tuotetta tai palvelua. 
(McKinsey & Company 2001, 33-35.) Liikeidea avaa myös yrityksen ansaintamallin eli tavan, 
jolla yritys rahoittaa toimintansa. Yritysten klassinen ansaintamalli on seuraava: yritys ostaa 
raaka-aineita tai palveluja tavarantoimittajilta, joiden maksut edustavat yrityksen kustannuk-
sia. Tämän jälkeen yritys myy tuotteita tai palveluja asiakkailleen ja saa myyntituottoja. 
Kaikki yritykset eivät kuitenkaan noudata tätä klassista mallia, muita ansaintamalleja ovat 
leasing ja vuokraus. (McKinsey & Company 2001, 36.) Viitala ja Jylhä (2006) kuvaavat liikeide-
aa kolmiolla (Kuvio 3), jonka kulmat ovat asiakas, hänen ostamansa tuote ja tuotteen imago.  
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Kuvio 3: Liikeidea (Viitala & Jylhä 2006, 52) 
 
Yritystoiminnassa strategialla tarkoitetaan yrityksen toimintaan liittyviä periaatteita, joiden 
varassa se aikoo menestyä asiakasmarkkinoilla ja selviytyä kilpailussa. Strategiatyö pitää sisäl-
lään sekä strategian määrittelyn että sen toteuttamisen. Keskeisimpiä strategian osa-alueita 
ovat arvot, toiminta-ajatus eli missio, visio, päämäärät ja tavoitteet. (Viitala & Jylhä 2006, 
69.) Karlöf on määritellyt strategian seuraavasti: strategialla ymmärretään pyrkimyksiä ja ta-
voitteita sekä etenemistä niitä kohti. Strategiaa voi luonnehtia pitkäjänteiseksi ja kokonais-
valtaiseksi liikemiestaidoksi, se on näin ollen operatiivista johtamista kattavampaa ja kauas-
kantoisempaa. Strategia on nykyhetkessä tehtäviä päätöksiä ja toimenpiteitä tulevan menes-
tyksen varmistamiseksi ja mahdollisuuksien hyödyntämiseksi. (Karlöf 2004, 19.) 
 
Strategiatyö voidaan jakaa kahteen osaan. Ensimmäisessä osassa päätetään strategian sisällön 
ratkaisevista strategisista pyrkimyksistä, jota kuvaa kysymys: mitä aiomme tehdä? Toisessa 
osassa siirrytään sanoista tekoihin eli pohditaan mikä turvaa tulevan menestyksen: miten pyr-
kimyksemme toteutetaan? Strategiatyön perustana on yrityksen liikeidea tai muun organisaa-
tion tapauksessa toiminta-ajatus. Sen pohjalta rakennetaan looginen strategiaprosessi, joka 
sisältää edellä mainitut kaksi kohtaa ja joka saa aikaan yhtenäisen näkemyksen toiminnan 
kehittämisestä. (Karlöf 2004, 33-34.)  
 
Yrityksen pysyvä menestys perustuu yrityksen strategiaan, joka johtaa siihen, että yritys voi 
olla jossain suhteessa pysyvästi erilainen kuin muut (Porter 1997). Strategialla voidaan myös 
Asiakkaat 
 
Kenelle tarjotaan ja mihin 
tarpeeseen? 
 
Tuotteet 
 
Mitä tuotteita tai palveluja 
tuotetaan? 
 
Imago 
 
Miten asiakkaat saadaan 
ostamaan? 
Mikä mielikuva? 
 
Toimintatapa 
 
Miten tuotteet ja palvelut tuote-
taan? 
 
Millä fyysisillä, taloudellisilla ja 
henkisillä voimavaroilla ne tuo-
tetaan? 
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ymmärtää sitä menetelmien, perusratkaisujen ja suuntaviivojen joukkoa, jolla tulevaisuuteen 
asetetut päämäärät sekä tavoitteet saavutetaan. Yrityksen toimintaa ohjaavan strategian mu-
kaisesti resursseja allokoidaan tavalla, joka ottaa huomioon yrityksen sisäisen toiminnan vah-
vuudet ja heikkoudet sekä ympäristön muutoksesta johtuvat mahdollisuudet ja uhat. (Kinkki 
& Isokangas 2003, 272.) Strategia ymmärretään myös toivottuun, tavoitteeksi asetettuun tule-
vaisuuteen johtavien keinojen poluksi (Virkkunen 1990).  
 
Tavoitteiden kautta yritys pyrkii toteuttamaan strategiaansa ja tehtäväänsä. Tavoitteet ovat 
mittareita, joiden seuraaminen osoittaa onko strategia toteutunut tai kuinka hyvin se on to-
teutumassa. Tavoitteet eivät ole pelkästään numeerisia, vaan ne voivat olla myös ihmislähtöi-
siä. Tavoitteet on asetettava niin, että ne täyttävät yrityksen oleellisen toiminnan. Tavoittei-
den tulee olla niin selkeitä, että niiden avulla nopeasti nähdään ”missä yrityksessä mennään”. 
(Pitkämäki 2000, 89.) Visio kertoo, millainen yrityksen ajatellaan olevan tulevaisuudessa. Se 
on näkyväksi tehty tahtotila eli tulevaisuudenkuva ja sen tulisi olla suunnannäyttäjä sekä yrit-
täjälle että kaikille yrityksessä toimiville. (Viitala & Jylhä 2006, 69–70.) Hyvä visio on selkeä, 
yksinkertainen, uskottava, joustava sekä riittävälle aikajänteelle laadittu. Visio kytkeytyy 
myös läheisesti yrityksen arvoihin. (Kinkki & Isokangas 2003, 275.) Arvot luovat yrityksen sisäi-
sen perustan eli puitteet, joissa yrityksen alkuperäisestä yritysideasta johdettu toiminta-
ajatus toteutuu. Arvoissa otetaan kantaa siihen, mikä on yritykselle tärkeää. (Viitala & Jylhä 
2006, 69–70.) 
 
6 Markkinointi 
 
Markkinointi on tavoitteellista ja suunnitelmallista toimintaa, jolla pehmitetään asiakasta. 
Markkinointi on asiakkaaseen vaikuttamista ja myynnin pohjustamista sekä asiakkaan palve-
lemista erilaisissa tilanteissa. Markkinoinnin sanoma kohdistetaan suoraan kuluttajalle suora-
markkinoinnin avulla ja laajemmalle yleisölle kohdistetun mainonnan keinoin. (Puustinen 
2004, 175.) Suoramarkkinoinnin kanavana voidaan käyttää puhelinsoittoa, sähköpostia, kirjei-
tä, esitteitä tai lentolehtisiä. Suoramarkkinointi herättää asiakkaan harkitsemaan yrityksen 
tuotteen tai palvelun ostamista. Hyvä suoramarkkinointikirje on lyhyt ja selkeä, se tarjoaa 
tietoa varsinaisesta asiasta sekä perustelut, jotka kannustavat asiakasta toimintaan. Kirjeen 
ydinviestin pitäisi aueta lukijalle yhdellä silmäyksellä lyhyestä otsikosta ja ingressistä, joiden 
tulisi herättää mielenkiinto. Markkinoinnin halvin kanava on lentolehtinen, joka on vieläkin 
pelkistetympi kuin suoramarkkinointikirje. Iskevä otsikko, lupaus tuotteen tai palvelun laadus-
ta sekä yhteystiedot riittävät. (Puustinen 2004, 180-182.) 
 
Markkinointi tähtää sekä yrityksen nykyisiin että potentiaalisiin asiakkaisiin ja sen tavoitteena 
on asiakasmäärien ja ostotiheyden kasvattaminen (Puustinen, 2004 177). Timo Rope (2002) on 
määritellyt markkinoinnin seuraavasti: markkinointi on ajatustapa tehdä ja toteuttaa valitun 
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kohderyhmän tarpeisiin rakennettua yritystoimintaa niin, että yritykseen saadaan rakennettua 
kilpailuetuperusteinen tarjonta ja saadaan tämä vietyä tuloksellisesti markkinoille aikaansaa-
den tästä tuloksellisen asiakassuhteen. (Rope 2002, 57.) 
 
6.1 Markkinointiviestintä 
 
Markkinointiviestintä on kattotermi kilpailukeinoille, joiden avulla yritys pyrkii kertomaan 
tuotteistaan ja toiminnastaan asiakaskohderyhmälle ja muille sidosryhmille. Markkinointivies-
tinnän keinot jaetaan neljään kategoriaan, jotka ovat mainonta, henkilökohtainen myyntityö, 
menekinedistäminen sekä suhde- ja tiedotustoiminta. (Rope 2002, 160.)  
 
Viestinnän sanotaan olevan markkinoinnin operatiivisen tekemisen ydin. Markkinointi kytkey-
tyy viestintään, joka on usein näkyvin markkinointikeino ja siten myös erittäin keskeinen 
markkinoinnin tuloksellisuuden aikaansaaja. (Rope 2002, 160.) Käyttämällä eri viestintäkeino-
ja yritys saattaa tuotteensa tai palvelunsa asiakkaidensa tietoisuuteen. Markkinointiviestinnän 
tehtävänä on saada kohderyhmän tietoisuuteen tietty sanoma, jonka kautta pyritään myös 
vaikuttamaan kohderyhmän käyttäytymiseen ja asenteisiin (Kuvio 4). Lisäksi markkinointivies-
tinnän tavoitteena on kerätä palautetta kohderyhmältä. (Kinkki & Isokangas 2003, 219–224.) 
 
 
     
 
 
 
 
 
 
 
Kuvio 4: Markkinointiviestinnän tehtävät (Kinkki & Isokangas 2003, 222) 
 
Mainonta on tunnistettavissa olevan lähettäjän maksamaa joukkotiedotusvälineitä hyväksi 
käyttävää kaupallista viestintää. Sen tavoitteena on tehdä tunnettuutta, rakentaa haluttua 
mielikuvaa sekä pyrkiä edesauttamaan ja aikaansaamaan myyntiä. Mainonnan suunnitteluun 
vaikuttavat tuote, kohderyhmät sekä markkinoiden kilpailutilanne. (Rope 2002, 188.) Mainon-
nan tavoitteet määritellään yleensä erilaisina viestintätavoitteina, kuten tunnettuus tai sisäl-
tö. Myös toimintatavoitteet voivat olla mainonnan tavoitteina, esimerkiksi tavoitteena voi 
olla, että kampanjasta tulee saada 200 palautuskuponkia, joista 20 johtaa ostoon. (Anttila & 
Iltanen 1993, 272-273.) Mainontaa suunniteltaessa on tärkeää tietää, kenelle se kohdistetaan. 
Mainonnan kohderyhmällä tarkoitetaan ryhmää, johon yritys pyrkii mainonnalla vaikuttamaan 
Tietämättömyy-
den poistaminen 
 
Asenteisiin 
vaikuttaminen 
 
Käyttäytymiseen 
vaikuttaminen 
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tavoitteiden saavuttamiseksi. Mainonnan kohderyhmät voidaan jakaa ensisijaisiin ja toissijai-
siin kohderyhmiin. (Kinkki & Isokangas 2003, 224.) 
 
Henkilökohtainen myyntityö on kaupankäyntiviestinnän ydinelementti ja se voidaan jakaa 
kolmeen myynnin lajiin: tiskimyyntiin eli yrityksen toimipaikalla tapahtuvaan myyntiin, neu-
vottelumyyntiin sekä edustaja myyntiin eli edustaja käy myyntikäynneillä asiakkaiden luona. 
(Rope 2002, 237-238) Henkilökohtainen myyntityö on välitöntä vaikuttamista potentiaaliseen 
asiakkaaseen ja sen tarkoituksena on ostopäätöksen aikaansaaminen. Yleisesti ottaen henkilö-
kohtainen myyntityö on myyjän ja asiakkaan välistä vuorovaikutusta ja siksi myyjältä odote-
taan kykyä luoda ihmissuhteita. Yrityskuvan kannalta henkilökohtaisella myyntityöllä on erit-
täin suuri merkitys, koska asiakkaan näkökulmasta myyjä edustaa yritystään. (Kinkki & Iso-
kangas 2003, 219–224.)  
 
Menekinedistäminen on toimintaa, jossa pyritään saamaan positiivista näkyvyyttä ja imagoa 
yritykselle tai tuotteelle. Se eroaa mainonnasta siten, että menekinedistämiseen liittyy aina 
jonkinlaista toimintaa, esimerkiksi kilpailu, tapahtuma, kuten messut, mikä ei varsinaisesti 
sisälly mainontaan. (Rope 2002, 161.) Menekinedistämistä kohdistetaan sekä jälleenmyyjiin 
että asiakkaisiin. Tavoitteena on, että jälleenmyyjät myisivät yrityksen tuotteita aikaisempaa 
enemmän, ja toisaalta asiakkaat olisivat innokkaita ostamaan niitä. Yleisimmät asiakkaille 
suunnatut menekinedistämiskeinot ovat hintaperusteisia, kuten hinnanalennuksia, kuponkitar-
jouksia ja erityisalennuksia. (Opetushallitus 2010.) 
 
Suhde- ja tiedotustoiminta käsitellään perinteisesti yhdessä luokassa, vaikka ne ovatkin toi-
mintamuodoltaan hieman erilaisia. Suhdetoiminnassa on kyse erilaisista tapahtumista, kuten 
yritysjuhlat tai asiakastilaisuudet, joiden yhteydessä pyritään vaikuttamaan kohderyhmän 
asenteisiin jotain asiaa kohtaan. Suhdetoiminnan lähtökohtana ovat sidosryhmien asenteet ja 
mielipiteet. (Rope 2002, 161-162.) Suhdetoiminnan tavoitteena on tehdä yritys ja sen tuot-
teet tunnetuiksi, luoda myötämielisyyttä sekä muuttaa kielteisiä asenteita. Tiedotustoiminta 
on lähtökohtaisesti enemmänkin asiaperusteista julkisuutta, joka yritetään saada viestitettyä 
haluttuun kohderyhmään. (Opetushallitus 2010.) 
 
6.2 Mainosvälineet 
 
Mainontaa toteutetaan mainosvälineiden avulla ja ne jaotellaan seuraavasti: ilmoittelu sano-
ma- ja aikakauslehdissä, verkkomainonta, esimerkiksi yrityksen kotisivut, radiomainonta, tv-
mainonta, ulkomainonta ja suoramainonta. (Rope 2002, 188) Mainosvälineiden valinnalla yri-
tys pyrkii löytämään ne mainosvälineet, joilla mainostajan sanoma saadaan vastaanottajalle 
mahdollisimman taloudellisesti ja tehokkaasti. Julkaisuväline säätelee mainoksen sisällön 
suunnittelua. Voidaan verrata esimerkiksi televisiota ja aikakauslehteä: television yleisin mai-
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nosaika on 20 sekuntia, johon mahtuu vain muutama lyhyt virke. Sen sijaa aikakauslehdessä 
on tarjolla vaikka kokonainen sivu, jolla on tilaa huomattavasti runsaammalle asialle. (Anttila 
& Iltanen 1993, 275.) 
 
Sanomalehtien tiheä ilmestyminen varmistaa uutisaineiston tuoreuden ja lukijan mielenkiin-
non, lisäksi sanomalehti on myös periaatteessa kenen tahansa saatavilla. Nopean painatuksen 
vuoksi ilmoitusten varausajat ja ilmoitusajat ovat lyhyet. Sanomalehti on myös alueellisesti 
joustava ja levikkialueet noudattavat yleensä markkinointialueiden rajoja, mikä mahdollistaa 
kohdistamisen ja painottamisen. Aikakauslehti on mainostajan kannalta hitaampi kuin sano-
malehti: se ilmestyy harvemmin ja vaatii pidemmän valmistusajan. Toteutukseltaan aikakaus-
lehti on melko joustava, hyvä painoasu mahdollistaa vaativien värikuvien käytön ja niin ikään 
mainonnassa voidaan käyttää liitteitä, kuponkeja ynnä muita. Aikakauslehti elää huomatta-
vasti kauemmin kuin sanomalehti, sillä sanomalehtien tiheä ilmestyminen tekee edellisen 
numeron tarpeettomaksi, aikakauslehtiä sen sijaan luetaan useaan kertaan. (Anttila & Iltanen 
1993, 276-277.) 
 
Puustinen (2004) korostaa yrityksen kotisivujen tärkeyttä. Hänen mukaansa Internet on teho-
kas markkinointikanava, ja kotisivuihin sijoitetut varat tuottavat lähes varmuudella parem-
man tuoton yrittäjälle kuin esimerkiksi ilmoittaminen keltaisilla sivuilla tai paikallislehdessä. 
Yrityksen tulee paneutua huolella Internet-sivujen tekoon, sillä ne ovat useimmille asiakkaille 
ensimmäinen kontakti yritykseen. Kömpelöt sivut antavat asiakkaille negatiivisen ensivaiku-
telman yrittäjästä, jotta tältä vältyttäisiin, kotisivujen tekoon kannattaa palkata ammattitai-
toinen tekijä. Kotisivut on hyvä pitää yksinkertaisina, sivujen välttämättömiä elementtejä 
ovat nimi ja logo, lyhyt kuvaus yritystoiminnasta, yhteystiedot ja siisti graafinen olemus. Hy-
vät kotisivut ovat tarkoituksenmukaiset, yksinkertaiset ja ajantasaiset. Ajantasaisuus kertoo 
yrityksen toiminnan laadusta ja asiakkaan arvostuksesta, nettisivuja on päivitettävä sitä mu-
kaa, kun yrityskin kehittyy. Internetiä voi myös käyttää asiakkaan interaktiiviseen palveluun 
tai kaupankäyntiin. (Puustinen 2004, 150–153.) 
 
Radiomainonnalla saavuttaa pienellä budjetilla runsaasti kuulijoita sekä saa hyvän toiston. 
Miinuksena on se, että radiota käytetään paljon taustakuunteluun, mikä heikentää mainonnan 
tehoa. Televisio taas on intiimi sekä tehokkaasti vaikuttava mainosväline, se on myös nopea-
vaikutteinen ja ajallisesti joustava. TV-mainonnassa kaikki viikonpäivät ovat käytettävissä. 
Teknisesti tv on hidas, filmin tuottaminen kestää päivästä useaan viikkoon. (Anttila & Iltanen 
1993, 277-278.) Ulkomainontaa ovat julisteet, kyltit, valomainokset sekä julkisten liikennevä-
lineiden mainokset, kuten esimerkiksi linja-autojen mainokset. Ulkomainonta on alueellisesti 
joustava mainosmuoto, mainostajat voivat valita haluamansa paikkakunnan tai alueet mai-
nontansa kohteeksi. Viestintäkyvyltään ulkomainonta on melko rajallinen, julisteessa voi 
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käyttää vain muutamaa sanaa ja selkeää kuvaa. Ulkomainonnan alue vaihtelee yhdestä paik-
kakunnasta aina valtakunnalliseen. (Anttila & Iltanen 1993, 278.) 
 
7 Talouden käsitteitä 
 
Yrityksen pitäisi olla aina selvillä tärkeimmistä liiketoimintansa tilannetta kuvaavista luvuista, 
kuten liiketoiminnan tuloksesta, kassavirran kehityksestä sekä tulevien pääomatarpeiden suu-
ruudesta. Liiketoimintasuunnitelmaan tulisi sisällyttää alustava taloussuunnitelma sekä tieto-
ja yrityksen tulevasta taloudellisesta kehityksestä. Liiketoimintasuunnitelman tulisi vastata 
ainakin seuraaviin yrityksen talouteen liittyviin kysymyksiin: miten paljon yritys tarvitsee ra-
haa ja milloin? Kuinka paljon yritys todennäköisesti tuottaa voittoa liiketoiminnan vakiinnut-
tua? Mitkä ovat näiden ennusteiden taustalla olevat tärkeimmät oletukset? (McKinsey & Com-
pany 2001, 105.)  
 
7.1 Kirjanpito 
 
Kirjanpidon päätarkoitus on yritystoiminnan tuloksen selvittäminen. (Tomperi 2007, 11) Yrit-
täjä tarvitsee kirjanpitoa, jotta hän tietää, millaisessa kunnossa yritys on. Kirjanpidon tuot-
tamat kannattavuuden ja vakavaraisuuden tunnusluvut ohjaavat toimintaa, jotta yrittäjä voi 
ansaita entistä enemmän. Laki velvoittaa yritykset noudattamaan hyvää kirjanpitotapaa. Pe-
rusperiaatteena on, että jokaisesta yrityksen liiketapahtumasta, kuten tulosta tai menosta, 
talletetaan tosite. Tositteet numeroidaan, viedään kirjanpitoon ja niitä on säilytettävä vähin-
tään kuusi vuotta. Kirjanpidossa on erityisen tärkeää yrittäjän yksityistalouden ja yrityksen 
menojen ja varojen erottaminen toisistaan. (Puustinen 2004, 215–216.) 
 
Kirjanpidon voi tehdä yhdenkertaisena tai kahdenkertaisena. Yhdenkertainen eli kevennetty 
kirjanpito tarkoittaa sitä, että menot ja tulot kirjataan aikajärjestyksessä päivä- ja pääkirjoi-
hin. Kahdenkertaisessa kirjanpidossa on kaksi tiliä: debet ja kredit, joiden erotus on saldo. 
Kahdenkertainen kirjanpito tarkoittaa sitä, että yhdestä liiketapahtumasta tehdään aina kir-
jaus molemmille tileille. Laki sallii kevennetyn kirjanpidon yksityisille elinkeinonharjoittajille, 
kahdenkertainen kirjanpito on pakollinen muille yritysmuodoille. (Puustinen 2004, 216–217.) 
Kirjanpitolaissa säädetään kenellä on velvollisuus pitää kirjanpitoa. Kirjanpitovelvollisuus 
määräytyy toiminnan laadun mukaan ja siihen vaikuttaa myös yrityksen oikeudellinen muoto. 
Kirjanpitovelvollisia ovat kaikki, jotka harjoittavat liike- tai ammattitoimintaa. Liiketoimin-
nalla tarkoitetaan ansiotarkoituksessa tapahtuvaa ulospäin suuntautuvaa, jatkuvaa itsenäistä 
toimintaa, johon liittyy yrittäjäriski. Ammattitoiminta on liiketoimintaa suppeampaa. (Tom-
peri 2007, 11.) 
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7.2 Yrityksen rahoitus 
 
Yrityksen rahoitus jaetaan tulo- ja pääomarahoitukseen. Tulorahoituksella tarkoitetaan rahoi-
tusta, joka saadaan kun myyntituloista vähennetään vastaavat menot. Pääomarahoitus jakau-
tuu omaan ja vieraaseen pääomaan, joka voi olla lyhytaikaista, jolloin se maksetaan takaisin 
vuoden kuluessa, tai pitkäaikaista, jolloin takaisinmaksuaika on yli vuoden mittainen. (Raati-
kainen 2011, 118.) Yrityksen eri rahoitusmuodot on esitelty kuviossa 5. 
 
 
  
 
 
     
              + 
  
                  +  
Kuvio 5: Yrityksen rahoitusmuodot (Sutinen & Viklund 2005, 97) 
 
Yrityksen omaa pääomaa ovat yrittäjän sijoittama raha ja muu omaisuus, osakkaiden sijoit-
tama raha, avustukset sekä ulkopuoliset pääomasijoitukset (Raatikainen 2011, 118). Oman 
pääoman ehdoin yritykseen rahaa sijoittaneiden katsotaan juridisesti olevan yrityksen omista-
jia. Omana pääomana sijoitettu raha on tarkoitettu jäämään yritykseen määräämättömäksi 
ajaksi, joten määrättyä takaisinmaksuaikaa ei ole, eikä myöskään määrättyä käyttökohdetta. 
(Sutinen & Viklund 2005, 99.) 
 
Vahva pääomarakenne on sitä tärkeämpää, mitä riskialttiimmassa ympäristössä eletään ja 
mitä epävakaammat ajat ovat. Vahva pääomarakenne tarkoittaa runsasta oman pääoman 
määrää suhteessa vieraaseen pääomaan. Oma pääoma muodostaa puskurin, jolla suojaudu-
taan takaiskuja ja huonoja aikoja vastaan. Pääomarakenteeltaan vahvat yritykset kestävät 
tappioita velkaisia yrityksiä paremmin ja selviävät matalasuhdanteiden yli. Oma pääoma on 
myös välttämätöntä vieraan pääoman hankkimisessa. Luotonantajat tutkivat ja seuraavat yri-
tyksen pääomarakennetta eli yrityksen oman ja vieraan pääoman suhdetta ja myöntävät luot-
toa, mikäli heidän kriteeriensä perusteella yrityksen pääomarakenne kestää lisävelkaantumi-
sen. Yrityksen suhtautuminen kasvuun on merkittävä pääomarakenteen kannalta, voimakas 
Tulorahoitus 
=päivittäiset tulot - 
päivittäiset menot 
Yrityksen rahoitus 
Pääomarahoitus 
Oma pääoma Vieras pääoma 
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kasvu aiheuttaa yrityksessä tilanteen, jossa omaa pääomaa ei ennätä kertyä. (Sutinen & Vik-
lund 2005, 99–100.) 
 
Vieras pääoma on virallinen nimi sille, mitä yleensä kutsutaan velaksi. Yrityksessä käytettävä 
vieras pääoma jaetaan takaisinmaksuajan mukaan lyhytaikaiseen ja pitkäaikaiseen vieraaseen 
pääomaan. Kirjanpitolain mukaan lyhyt- ja pitkäaikaisen luoton ero on muodollisesti irtisano-
mis- ja takaisinmaksuajoissa. (Sutinen & Viklund 2005, 103.) Yrityksen vieraaseen pääomaan 
kuuluvat erilaiset pankkilainat, kuten normaali euromääräinen luotto tai luotollinen sekkitili, 
vakuutusyhtiöiden sijoitusluotot, rahoitusyhtiöiden tarjoamat rahoitusmuodot, erilaiset julki-
set tuet sekä EU:n että kansainvälisten rahoituslaitosten tarjoamat rahoitusvaihtoehdot. 
Pienyrittäjille suunnattuja rahoitus- ja avustusmuotoja ovat muun muassa perinteiset pankki-
lainat, Finnveran pienlainat sekä TE-keskusten yritysostojen myöntämät investointi- ja kehit-
tämistuet. Lisäksi työ- ja elinkeinotoimistot myöntävät tietyin edellytyksin starttirahaa aloit-
taville yrittäjille. (Raatikainen 2011, 118–119.) Starttiraha edistää uuden yritystoiminnan syn-
tymistä ja yrittäjän työllistymistä. Starttirahalla turvataan yrittäjän toimeentulo sinä aikana, 
jonka yritystoiminnan käynnistämisen ja vakiinnuttamisen arvioidaan kestävän, kuitenkin 
enintään 18 kuukauden ajan. (Työ– ja elinkeinotoimisto 2012)  
 
Pankit vaativat lainan ja sekkiluoton vakuudeksi turvaavan vakuuden, jolla tarkoitetaan an-
nettua takausta tai pantattua esinevakuutta, joiden tarkoituksena on velan takaisinmaksu, jos 
velallinen ei pysty siitä suoriutumaan. Takauksessa on kyse siitä, että takaussitoumuksen an-
taja menee velallisen puolesta vastuuseen velan takaisinmaksamisesta velkojalle. Käteispantti 
on irtain esine, joka luovutetaan pankille lainan vakuudeksi. Jotta pantilla olisi vakuusarvoa, 
sen täytyy säilyttää arvonsa ja olla helposti muutettavissa rahaksi. Tavallisin vakuudeksi luo-
vutettu pantti on osakekirja. Jos lainaa, jonka vakuudeksi pantti on annettu, ei makseta, 
pantti muutetaan rahaksi sovitulla tavalla. Saaduista tuotoista maksetaan velka ja mikäli jäl-
jelle vielä jää tuottoa, palautetaan se pantinantajalle. Lainan vakuudeksi voidaan myös hakea 
kiinteistökiinnitys tai yrityskiinnitys. Kiinteistökiinnityksestä annetaan panttikirja todistuksek-
si ja kiinnitys on voimassa kunnes kiinteistön omistaja kuolettaa kiinnityksen. Yrityskiinnitys 
voidaan vahvistaa kaupparekisteriin merkityn elinkeinonharjoittajan irtaimeen omaisuuteen 
eli yrityksen koneisiin, varastoon, rahavaroihin ja saataviin. Yrityskiinnitys on voimassa kunnes 
se kuoletetaan. (Holopainen & Levonen 2006, 101-103.) 
 
7.3 Budjetointi 
 
Budjetointi on yrityksen tiettynä ajanjaksona toteutettavaksi tarkoitetun numeerisen toimin-
tasuunnitelman laadintaa. Budjetoinnissa asetetaan tavoitteita, jotka perustuvat strategiseen 
suunnitelmaan, etsitään operatiivisia toimintavaihtoehtoja tavoitteiden saavuttamiseksi, teh-
dään vertailuja laskelmien ja analyysien avulla sekä valitaan toimintavaihtoehdot. Budjetit 
 28 
ovat tavoitelaskelmia ja ne tehdään vuosittain ja niiden kautta suunnitellaan toimintaa seu-
raavalle tilikaudelle, suunnitelmat tehdään sekä sanallisina että numeroin. (Alhola & Lauslahti 
2000, 272-273.) Budjetin avulla tähdätään tavoitteeksi asetettuun taloudelliseen tulokseen, ja 
sillä annetaan toiminnalle selkeät ja realistiset tavoitteet, budjetti on myös apuväline toi-
minnan seurannassa. Toteutuneen vertailu budjetoituun paljastaa myös toiminnan poikkeamia 
tai suunnittelun heikkouksia, mikä antaa suuntaviivoja niiden kehittämiselle. Budjetointi on 
myös apuna toiminnan koordinoinnissa. (Viitala & Jylhä 2007, 307.)  
 
Yrityksen alustavasta taloussuunnitelmasta on löydyttävä laskelma alkuinvestoinneista ja nii-
den rahoituksesta, arviolaskelma yritystoiminnan kannattavuudesta, tulos- ja kassabudjetti-
laskelma sekä tase-ennuste. Laskelman avulla on arvioitava yrityksen alkuinvestointeihin tar-
vittava rahan määrä sekä esitettävä, mistä rahat investointeihin hankitaan. Investointina voi-
daan pitää mitä tahansa rahan käyttöä, jonka tarkoitus on hankkia tuloja, säästää kustannuk-
sia tai saada aikaan muuta hyötyä pidemmällä aikavälillä. Investoinnit ovat pitkävaikutteisia 
tuotannontekijöitä, jotka kulutetaan vähitellen. Reaali-investointeja ovat esimerkiksi koneen 
hankkiminen, kiinteistön rakentaminen tai kaluston, esimerkiksi auton ostaminen. Rahoitusin-
vestoinneissa taas yritys sijoittaa rahaa välillisesti ostamalla esimerkiksi arvopapereita. Inves-
tointi tuottaa yritykselle useimmiten huomattavia kassamenoja lyhyellä aikajänteellä, vaikka 
investoinnista saatavat hyödyt toteutuvat pitkän aikavälin kuluessa. Kannattavuus ja tuloslas-
kennassa huomioidaan investoinnista vain osuus, jonka katsotaan kuluneen liiketoiminnassa 
seurantakaudella, vuotuinen kuluosuus on nimeltään poisto (Viitala & Jylhä 2007, 309–310.). 
 
Tulosbudjetti näyttää yrityksen arvioidun tuloksen ja se kerätään eri osabudjettien tuotoista 
ja esitetään tuloslaskelman muodossa (Alhola & Lauslahti 2000, 293). Tulosbudjetissa esite-
tään kaikki tilikaudelle kohdistuvat yrityksen tuotot ja kulut ja se osoittaa yrityksen tilikau-
den aikana harjoittaman toiminnan tuloksen sekä mistä tulos koostuu. (McKinsey & Company 
2001, 111) Kassa- eli rahoitusbudjetin tehtävänä on varmistaa rahojen riittävyys koko budjet-
tikauden ajan suunniteltujen toimintojen ja operaatioiden toteuttamiseksi. Kassabudjetti 
tehdään tulosbudjetin jälkeen esimerkiksi kuukausitasolla. Kassabudjettiin vaikuttavat osa-
budjetit ja niiden kassastamaksut, siinä näkyvät edellisen tilikauden maksettavat verot, osin-
got ja siirtoerät sekä palkkojen ja ostovelkojen kassastamaksut. Kassabudjetissa näkyvät myös 
edellisen tilikauden saatavien erät. (Alhola & Lauslahti 2000, 295.)  
 
Tase osoittaa yrityksen taloudellisen aseman tilinpäätöspäivänä. Se kertoo, mistä yrityksen 
käytössä oleva pääoma on peräisin ja mihin se on sitoutuneena. (McKinsey & Company 2001, 
116.) Tase kuvaa yrityksen taloudellista asemaa tilikauden päättyessä. Taseen vastaavaa puoli 
osoittaa rahan käyttökohteet ja vastattavaa puoli rahan lähteet. Tasekaavoja on yksi ja sitä 
käyttävät kaikki kirjanpitovelvolliset. Ammatinharjoittajan ei tarvitse laatia tasetta. (Tomperi 
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2007, 152) Yrityksen alkuinvestointien ja niiden rahoituksen laskukaava, yritystoiminnan kan-
nattavuuden, tulos- ja kassabudjetin sekä tase-ennusteen laskukaavat löytyvät liitteestä 2. 
 
7.4 Verotus 
 
Pääomatuloa verotetaan tasasuhtaisella 30 %:n verokannalla, joka sisältää sekä valtion että 
kunnallisveron. Pääomatulovero on progressiivinen siten, että verokanta on 32 % pääomatulo-
jen 50 000 euroa ylittävältä osalta. (Vuoden 2012 budjetin veroratkaisuja 2011.) Ansiotuloa 
verotetaan valtionverotuksessa progressiivisen tuloveroasteikon mukaisesti, ja kunnallisvero-
tuksessa paikallisen kunnallisveroäyrin mukaan. Eri yritysmuotojen verotus vaihtelee hyvin 
vähän, mutta tuloverotuksessa ja voiton verottamisessa on yritysmuodoittain joitakin yksilölli-
siä piirteitä. (Sutinen & Viklund 2005, 84.) 
 
Yksityisen elinkeinonharjoittajan tulo jaetaan yrittäjän pääoma- ja ansiotuloksi. Pääomatuloa 
on se osa yrityksen voitosta, joka vastaa elinkeinotoimintaan kuuluneelle nettovarallisuudelle 
laskettua 20 %:n vuotuista tuottoa, loppuosa yrityksen voitosta on ansiotuloa. Yrityksen pää-
omatuloista maksetaan 30 %:n tai 32 %:n pääomatulovero. Ansiotulojen veroprosentti määräy-
tyy yrittäjän ansiotulojen kokonaismäärän perusteella. Henkilöyhtiöt ei itse maksa veroja, 
vaan henkilöyhtiön voitto jaetaan kokonaisuudessaan yhtiön osakkaille henkilökohtaisessa tu-
loverotuksessa verotettavaksi, ja samoin toimitaan yksityisen elinkeinonharjoittajan verotuk-
sessa. Henkilöyhtiön osakkaan saama tulo jaetaan ansio– ja pääomatuloksi samoilla perusteilla 
kuin yksityisellä elinkeinonharjoittajallakin. Osakeyhtiön voittoa ei jaeta ansio- ja pääoma-
osuuksiin, vaan koko voitto verotetaan yhtenäisen 24,5 %:n verokannan mukaan. Tilanne kui-
tenkin muuttuu muita yhtiömuotoja vastaavaksi, kun yhtiön tuottama voitto jaetaan osakkail-
le osinkoina. Tällöin osakkaan saama osinkotulo jaetaan ansio- ja pääomatuloon osakkeen ar-
von mukaisesti. (Sutinen & Viklund 2005, 84–85; Liikkeen- ja ammatinharjoittajien verotus 
2012; Osakeyhtiön ja osuuskunnan verotus. 2012.) 
 
Arvonlisävero on välillinen vero, jonka yritys perii asiakkailtaan tavaroiden ja palvelujen hin-
nan ohella ja tilittää valtiolle. Vero kohdistuu lähes kaikkiin kotimaassa kulutettuihin tavaroi-
hin ja palveluihin. Verovelvollisia ovat tavaroita ja palveluita myyvät elinkeinonharjoittajat, 
jotka keräävät veron ostajilta ja tilittävät sen valtiolle. Verovelvollinen yritys hinnoittelee 
myymänsä tavarat ja palvelut siten, että hintaan lisätään valtiolle tilitettävän arvonlisäveron 
osuus. Ostaja maksaa siten tavaran tai palvelun oston yhteydessä myös veroa valtiolle. Arvon-
lisäveron määrä on yleensä 23 % hinnasta, jossa ei vielä ole veroa, mutta esimerkiksi lääkkei-
den, kirjojen sekä tilattujen sanoma- ja aikakauslehtien arvonlisäverokanta on alennettu 9 
%:iin ja ruoan arvonlisävero 13 %:iin. (Tomperi 2007, 54; Arvonlisäverotus 2012.) 
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Jos tavaran tai palvelun ostaja on toinen arvonlisävelvollinen yritys, vero on sen kannalta vain 
läpikulkuerä. Ostaja saa tällöin käsitellä ostohintaan sisältyvän arvonlisäveron omassa vero-
tuksessaan vähennettävänä verona. Kun myyjä on tilittänyt veron myyntihinnastaan eli osta-
jan ostohinnasta, saa ostaja vähentää saman veron, jottei tavaralle tulisi kertaantuvaa vero-
tusta. (Tomperi 2007, 54.) 
 
8 Riskit 
 
Liiketoimintaan liittyy aina riski, sillä pohjimmiltaan liiketoiminta on riskin ottamista. Riskien 
luokittelutapoja on useita ja yksi vakiintuneimmista tavoista on luokitella riskit neljään riski-
lajiin: strategisiin riskeihin, operatiivisiin riskeihin, taloudellisiin riskeihin sekä vahinkoriskei-
hin (Kuvio 6). Tällöin riskit jaetaan niiden lähteen ja tyypin mukaan, riskin lähteellä tarkoite-
taan tekijöitä, joiden vaikutuksesta riski toteutuu. Kaikissa näissä riskilajeissa voi olla riskejä, 
joiden lähde on joko sisäinen, organisaation sisäisiin toimintoihin, tapahtumiin ja valintoihin 
liittyvä, tai ulkoinen, esimerkiksi asiakkaisiin, markkinoihin tai lainsäädäntöön liittyvä. (Ilmo-
nen & Co. 2010, 70.) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Kuvio 6: Liiketoiminnan riskit (Ilmonen & Co. 2010, 71) 
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Regulaatioriskit 
 
Globaaleista ilmiöistä johtu-
vat riskit (ilmasto, ympäris-
tö jne.) 
 
Viestintäriskit 
 
M&A-riskit 
 
 
 
Taloudelliset riskit 
 
Likviditeettiriskit 
 
Korkoriskit 
 
Valuuttariskit 
 
Vastapuoliriskit 
 
Maariskit 
 
Sopimusriskit 
 
Veroriskit 
 
Kirjanpidon ja talousrapor-
toinnin riskit 
 
Pääomarakenteen riskit 
Operatiiviset riskit 
 
Organisaatioon ja johtami-
seen liittyvät riskit 
 
Informaatioteknologiaan 
liittyvät riskit 
 
Tietoturvallisuusriskit 
 
Tuotannolliset, toimintapro-
sesseihin ja tehokkuuteen 
liittyvät riskit 
 
Liiketoiminnan keskeytysris-
kit 
 
Tuottavuusriskit 
 
Projektitoimintaan liittyvät 
riskit 
 
Sopimus- ja vastuuriskit 
 
Kriisitilanteisiin liittyvät 
riskit 
 
Rikosriskit 
Vahinkoriskit 
 
Työterveys- ja työturvalli-
suusriskit 
 
Henkilöstöriskit 
 
Ympäristöriskit 
 
Vahingoittumisriskit 
 
Luonnonkatastrofeihin liit-
tyvät riskit 
 
Toimitilaturvallisuuden 
riskit 
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Strategiset riskit ovat riskejä, jotka liittyvät organisaation pitkän aikavälin strategisiin tavoit-
teisiin, ne liittyvät strategisen päätöksenteon epävarmuustekijöihin, kun päätöksenteon koh-
teena ovat organisaation tavoitteet esimerkiksi seuraavan viiden vuoden ajanjaksolle. Opera-
tiiviset riskit ovat yrityksen päivittäisiin toimintoihin liittyviä välittömien tai välillisten vahin-
kojen tai maineen riskejä, jotka voivat seurata yrityksen riittämättömistä tai epäonnistuneis-
ta sisäisistä prosesseista, henkilöstöstä, järjestelmästä tai ulkoisista tapahtumista. Taloudelli-
set riskit liittyvät yrityksen rahaprosessia uhkaaviin riskeihin, ne voivat liittyä esimerkiksi yri-
tyksen maksuvalmiuteen. Vahinkoriskien tyypillisiä esimerkkejä ovat henkilöstön työkyvyttö-
myyteen tai alentuneeseen työkykyyn tai työtapaturmiin liittyvät riskit. (Ilmonen & Co. 2010, 
71–75.) 
 
8.1 Riskienhallinta 
 
Riskienhallinta on osa johtamistyötä, jolla pyritään varmistamaan yrityksen jatkuvuus, kan-
nattavuus ja henkilöstön turvallisuus ja hyvinvointi yrityksessä. Se on ennakoivaa, suunnitel-
mallista ja järjestelmällistä toimintaa riskien ja niistä aiheutuvien vahinkojen vähentämisek-
si. (Viitala & Jylhä 2006, 342–345.) Kokonaisvaltainen riskienhallinta on systemaattinen pro-
sessi, jolla yrityksen tavoitteita, prosesseja ja kilpailuetuja uhkaavat merkittävimmät riskit 
kerätään, arvioidaan, hallitaan ja raportoidaan sekä koko prosessia seurataan ja kehitetään. 
(Ilmonen & Co. 2010, 93.) Riskienhallinnan kokonaisuus on kuvattu kuviossa 7. 
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Kuvio 7: Riskienhallinnan kokonaisuus (Viitala & Jylhä 2007, 343) 
 
Riskienhallintaprosessi koostuu viidestä vaiheesta: tavoitteiden määrittelystä ja kohdentami-
sesta, riskien tunnistamisesta ja arvioinnista, riskienhallintatoimenpiteistä, riskien raportoin-
nista ja seurannasta sekä riskienhallinnan arvioinnista ja jatkuvasta parantamisesta. Ris-
kienarvioinnissa tunnistetaan riskit ja analysoidaan niiden todennäköisyys ja vakavuus, ja tun-
nistamisen jälkeen riskit arvioidaan ja siirretään riskirekisteriin. Erilaisten riskientunnistus-
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 – riskin siirtäminen 
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matriisien avulla pyritään löytämään kutakin tavoitetta uhkaavat merkittävimmät ja euro-
määräisesti suurimmat riskit, joihin ensisijaisesti kohdistetaan kontrolli, seuranta ja riskien-
hallintatoimenpiteet. Riskimatriisi luodaan yritys- ja toimialakohtaisesti siten, että määrite-
tään pääriskiluokat ja niille yksittäisiä riskikokonaisuuksia. (Ilmonen & Co. 2010, 92, 94.) 
 
Riskienhallintatoimenpiteiden tarkoituksena on saattaa riski hyväksyttävälle tasolle. Yrityksel-
lä on riskienhallintakeinoina riskin hyväksyminen, pienentäminen, poistaminen ja välttäminen 
sekä siirtäminen. Lisäksi kriittisille riskeille eli korkeaan riskiluokkaan kuuluville riskeille, joi-
hin ei voida vaikuttaa, tarvitaan konkreettiset riskienhallintasuunnitelmat. (Ilmonen & Co. 
2010, 97.) Riskin hyväksyminen tulee kysymykseen, kun vahinko toteutuessaan olisi toiminnan 
kannalta merkityksetön ja riskienhallintakeinot aiheuttaisivat kohtuuttoman suuria kustannuk-
sia. Riskejä pienennetään ehkäisevällä toiminnalla, esimerkiksi tehostamalla turvatoimia tai 
koulutusta. Riskien välttäminen merkitsee riskialttiista toiminnasta luopumista eli riskiä ei 
oteta lainkaan. Riski voidaan myös siirtää toiselle osapuolelle esimerkiksi vakuutussopimuksel-
la, joka tehdään vakuutusyhtiön kanssa, jolloin sopimuksella vakuutusyhtiö korvaa yritykselle 
aiheutuneita vahinkoja. (Kinkki & Isokangas 2003, 126-127.) 
 
Riskiraportointi aloitetaan keräämällä ja arvioimalla riskit ja luokittelemalla ne tarkoituksen-
mukaisella tavalla. Käytännössä tämä hoidetaan yrityksissä siten, että operatiivisen liiketoi-
minnan riskiraportit kerätään yhteen ja niistä tehdään Excel-kooste. Riskin vaikutus määritel-
lään eri kriteereillä kolmesta kuuteen tasoon, esimerkiksi mitätön, lievä, haitallinen, merkit-
tävä, vakava ja tuhoisa. Riskin todennäköisyyden tasot voivat olla esimerkiksi äärimmäisen 
harvinainen, melko harvinainen, melko todennäköinen, erittäin todennäköinen ja varma. 
Konkreettisten suunnitelmien ja tavoitteiden pohjalta voidaan erilaisten arviointien ja mitta-
reiden perusteella arvioida yrityksen sisäisiä ja ulkoisia resursseja riskienhallinnan onnistumi-
sessa. Jatkuva parantaminen on olennainen osa kokonaisvaltaista riskienhallintaprosessia. Yri-
tyksen tulisi määrittää tapauskohtaisesti ja vuositavoiteasetannassa jatkuvan parantamisen 
tavoitteet. (Ilmonen & Co. 2010, 99-101.) 
 
8.2 Vakuutukset 
 
Vakuutussopimus on vakuutusyhtiön ja asiakkaan välinen sopimus, joka määrää sopi-
musosapuolten oikeudet ja velvollisuudet (Sutinen & Viklund 2005, 148). Vakuutusmaksujen 
määrään vaikuttavat yrityksen toimiala, toiminnan laajuus ja henkilöstön määrä. Yrittäjän on 
hoidettava kuntoon lakisääteiset vakuutukset, joiden lisäksi yrittäjä voi vielä ottaa vapaaeh-
toisia vakuutuksia, jotka kuitenkin käytännössä ovat välttämättömiä. (Puustinen 2004, 143.) 
Yrittäjä voi parantaa sosiaaliturvaansa vapaaehtoisilla eläkevakuutuksilla sekä tapaturma- ja 
henkivakuutuksilla. Vahinkovakuutus ei ole pakollinen, mutta se on välttämätön. Vahinkova-
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kuutus korvaa tiloille ja koneille aiheutuneet vahingot, jos esimerkiksi yrityksen toimitiloihin 
murtaudutaan tai jos tiloissa tapahtuu tulipalo tai vesivahinko. (Puustinen 2004, 145.) 
 
Yksityisyrittäjällä on vain yksi pakollinen vakuutus, lakisääteinen eläkevakuutus. Henkilöyrit-
täjän eläkevakuutus on YEL, osakeyhtiön vastaava vakuutus on TEL, jos yhtiössä on vähintään 
kaksi omistajaa. Eläkevakuutus on pakollinen yrityksen alusta asti, ja se on otettava viimeis-
tään kuuden kuukauden kuluessa yritystoiminnan aloittamisesta. Poikkeuksellisesti YEL-
maksuja ei tarvitse suorittaa, jos vuosittainen työtulo jää alle 7 105,84 euroon. Tämä koskee 
pääasiassa sivutoimisia yrittäjiä. (Puustinen 2004, 144.) 
 
YEL-maksujen maksaminen on aloitettava, vaikka yrityksellä ei olisikaan tuloja. YEL-maksun 
määrä on 21,4 % vuosituloista ja aloittavat yritykset saavat 25 %:n alennuksen maksuista nel-
jän ensimmäisen vuoden ajan. Jos tuloja ei ole, YEL-maksu perustuu yrittäjän omaan arvioon 
tulevista tuloista. YEL-maksut ovat verovähennyskelpoisia. Maksutasoa kannattaa korottaa 
heti, kun yrityksen maksukyky sallii sen. Maksuja voi suorittaa myös takautuvasti, ja vastaa-
vasti maksuja voi laskea, jos tuloja ei kerrykään arvioidussa tahdissa. (Puustinen 2004, 144–
145.) 
 
9 Johtopäätökset ja yhteenveto  
 
Opinnäytetyöni aiheena oli tutkia millainen on kattava liiketoimintasuunnitelma sekä laatia 
tutkimuksen pohjalta aloittavalle entisöintiyritykselle liiketoimintasuunnitelma. Tutkimukses-
sa pyrin selvittämään mitä osa-alueita liiketoimintasuunnitelman tulisi sisältää, jotta siitä 
saisi mahdollisimman kattavan ja laadukkaan. Toteutin tutkimuksen käyttämällä kirjoituspöy-
tätutkimusta sekä teemahaastattelua. Kirjoituspöytätutkimuksen avulla pyrin löytämään vas-
tauksen tutkimusongelmaani: millainen on kattava liiketoimintasuunnitelma keräämällä eri 
teoksista tietoa liiketoimintasuunnitelmasta ja siitä, mitä osia se sisältää. Haastattelun tar-
koituksena oli kerätä olennaista tietoa yrittäjästä ja yrityksestä liiketoimintasuunnitelmaa 
varten. Haastattelussa halusin selvittää yrittäjän motiivit yrittäjäksi ryhtymisen taustalla, 
hänen toiminta-ajatuksensa, ammatilliset ja taloudelliset resurssinsa, tavoitteensa ja arvonsa 
yrittäjänä, millaisia mahdollisuuksia, uhkia ja riskejä hän näkee yritystoimintaan liittyvän se-
kä hänen vahvuutensa ja heikkoutensa. Haastattelin yrittäjää useampaan otteeseen opinnäy-
tetyötä ja liiketoimintasuunnitelmaa kirjoittaessani. Haastatteluissa minulla ei ollut valmiita 
kysymyksiä, vaan käytimme keskustelun pohjana liiketoimintasuunnitelman sisällysluetteloa 
sekä tekemääni kirjoituspöytätutkimusta. Etenimme haastattelussa sisällysluettelon mukai-
sesti ja pyrin saamaan yrittäjältä vastauksen jokaiseen kohtaan. 
 
Kirjoituspöytätutkimuksessa sain selville, että liiketoimintasuunnitelma on täysipainoinen ja 
kirjallinen esitys yrityksen toiminnasta. Liiketoimintasuunnitelma kuvaa yrityshanketta ja ker-
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too, miksi yritys on olemassa sekä kertoo yrityksen perustajista, heidän yrittäjävalmiuksistaan 
ja motiiveistaan. Liiketoimintasuunnitelma kertoo, mitkä ovat yrityksen tavoitteet ja millä 
keinoilla eli strategialla tavoitteisiin pyritään. Hyvässä liiketoimintasuunnitelmassa kuvataan 
resursseja, joilla yritys luo liiketoimintansa ja menestyksensä sekä kuinka se kartuttaa resurs-
sejaan. Liiketoimintasuunnitelmassa kuvataan yrityksen markkina-alue sekä siellä vallitseva 
tilanne, erityisen tärkeää on arvioida markkinoiden kehitystä lähitulevaisuudessa ja tämän 
kehityksen vaikutusta yritykseen. Markkina-alueen kuvaukseen olennaisena osana kuuluvat 
myös kilpailija- ja asiakasanalyysi.  
 
Yrityksen on tunnettava kilpailijansa, kuinka paljon kilpailijoita on, miten ne toimivat ja mit-
kä ovat niiden vahvuudet ja heikkoudet. Kilpailija-analyysissä on myös tärkeää suunnata katse 
tulevaisuuteen ja arvioida, voisiko samoille markkinoille tulla uusia kilpailijoita, ja miten ne 
tulisivat vaikuttamaan yritykseen. Tärkeää on myös peilata oman yrityksen toimintaa kilpaili-
joihin ja tuoda esille, miksi yritys on kilpailijoitaan parempi. Potentiaalisista asiakkaista yri-
tyksen on tiedettävä, kuinka paljon heitä on, millainen heidän ostokäyttäytymisensä on sekä 
mitä he arvostavat ja mitkä heidän odotuksensa ovat. Toiminnallaan yritys pyrkii täyttämään 
ja ylittämään asiakkaiden tarpeet.  
 
Liiketoimintasuunnitelma sisältää markkinointisuunnitelman, jossa kuvataan, miten yritys ai-
koo toteuttaa markkinointiaan eli millä keinoilla se aikoo tuoda itsensä asiakkaiden tietoisuu-
teen. Markkinoinnin näkökulmasta yrityksen toiminnan alkuvaihe on kriittisintä aikaa. Yrityk-
sen on osattava tehdä oikeat ratkaisut, jotta markkinoille tulo tapahtuisi menestyksekkäästi 
ja asiakkaat kiinnostuisivat siitä. Markkinointi voi myös olla pienyritysten valtti, jonka avulla 
erottua kilpailijoista varsinkin niillä toimialoilla, joilla yrityksillä ei ole paljoa mahdollisuuksia 
erilaistaa tuotettaan tai palveluaan. Nykypäivänä markkinointi on painottunut entistä enem-
män Internetiin, ja kotisivut ovat yritykselle välttämättömät. Kotisivuista on tullut kuin yri-
tyksen käyntikortti, sivuilta pystyy nopeasti ja vaivattomasti saamaan kaiken olennaisen tie-
don yrityksestä. Tämän takia jokaisen uuden yrityksen tulisi investoida laadukkaisiin kotisivui-
hin. Tulevaisuudessa yritykset voisivat myös hyödyntää markkinoinnissaan sosiaalista mediaa. 
Facebook tai Twitter voisi olla yrityksille erinomainen markkinointikanava, koska niiden kaut-
ta tavoittaa suuren joukon potentiaalisia asiakkaita sekä pystyy verkostoitumaan ja löytämään 
uusia yhteistyökumppaneita. Myös markkinointibudjetin laatiminen kuuluu osaksi markkinoin-
tisuunnitelmaan. Budjetista ilmenee, kuinka paljon yritys aikoo markkinointiinsa käyttää ra-
haa sekä mihin raha aiotaan käyttää.  
 
Liiketoimintasuunnitelmaan kuuluu taloussuunnitelma, jossa yritys arvioi kuinka paljon pää-
omaa se tarvitsee perustamiskuluihin sekä kuinka kauan kestää, että yritys alkaa tuottaa voit-
toa. Taloussuunnitelmaa tarvitaan myös silloin, kun yritys hakee lainaa pankilta. Taloussuun-
nitelmassa yritys esittää jo olemassa olevat taloudelliset resurssinsa ja mahdollisen lainan 
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tarpeensa sekä mihin rahat aiotaan investoida. Taloussuunnitelmassa yritys myös asettaa toi-
minnalleen numeeriset tavoitteet. Sanallisen taloussuunnitelman lisäksi yrityksen tulee myös 
esittää budjettilaskelmat. Taloussuunnitelmasta tulee löytyä laskelma alkuinvestoinneista ja 
niiden rahoituksesta sekä yritystoiminnan kannattavuuslaskelma, jossa asetetaan tavoitetulos 
ja arvioidaan kuinka paljon yrityksen on saatava myyntituottoa, jotta asetettu tavoite saavu-
tetaan. Lisäksi suunnitelmasta tulee löytyä tulosbudjetti, joka osoittaa yrityksen toiminnan 
tuloksen ja arvioi yrityksen tilikaudelle kohdistuvia tuloja ja kustannuksia sekä kassabudjetti, 
jolla arvioidaan yrityksen rahojen riittävyyttä yrityksen toiminnan kustannuksien kattamiseksi 
kauden aikana. Taloussuunnitelmaan laaditaan myös tase-ennuste, jolla arvioidaan yrityksen 
taloudellista tilaa kauden lopussa. Laskelmien kaavat löytyvät liitteestä 2.  
 
Liiketoimintaan liittyy aina jonkin verran riskejä ja yrityksen on osattava varautua niihin ja 
siksi liiketoimintasuunnitelmassa tulee löytyä riskikartoitus sekä riskienhallintasuunnitelma. 
Näiden tarkoituksena on tunnistaa ja arvioida riskejä ja niistä aiheutuvia vahinkoja sekä kei-
noja, joilla riskejä vastaan suojaudutaan ja kuinka ne voidaan asettaa hyväksyttävälle tasolle. 
Yleensä liiketoimintasuunnitelma päätteeksi tehdään yrityksen SWOT-analyysi, ikään kuin 
suunnitelman yhteenvedoksi. SWOT-analyysi on hyvä työkalu, jonka avulla yritys pystyy suun-
nittelemaan ja kehittämään toimintaansa. SWOT-analyysissa tarkastellaan yrityksen sisäisiä 
vahvuuksia ja heikkouksia sekä toimintaympäristöstä tulevia uhkia ja siellä olevia mahdolli-
suuksia. Analyysistä tehtyjen johtopäätöksien avulla yritys voi laatia suunnitelmia siitä, miten 
vahvuuksia ja ympäristön mahdollisuuksia hyödynnetään, miten heikkoudet voitetaan, miten 
uhkia vastaan suojaudutaan ja miten ne muutetaan mahdollisuuksiksi. 
 
Tutkimuksessani sain selville, että yrittäjä tarvitsee liiketoimintasuunnitelmaa eri tilanteissa 
etenkin yrityksen toiminnan alkuvaiheessa. Yrittäjän olisi hyvä laatia liiketoimintasuunnitel-
ma, jotta hän pystyy konkreettisesti arvioimaan liikeideaansa ja arvioimaan etenkin sitä kuin-
ka kannattava se on. Suunnitelman laadittuaan yrittäjä myös näkee, kuinka paljon henkisiä ja 
aineellisia resursseja yrityksen perustaminen vaatii, ja hän myös huomaa, jos jokin liiketoi-
minnan alue on jäänyt aiemmin suunnittelun ulkopuolelle. Liiketoimintasuunnitelmaa tarvi-
taan myös silloin, kun yrittäjä hakee lainaa pankista. Suunnitelmalla yrittäjä osoittaa, että 
hänen ideallaan on todellinen mahdollisuus menestyä. Liiketoimintasuunnitelma on yrittäjän 
tukena, johon hän voi peilata yrityksensä toimintaa sekä varmistaa, että liiketoiminnassa kes-
kitytään olennaisiin asioihin. Tämän takia suunnitelma tulisi pitää ajan tasalla ja päivittää 
säännöllisesti, esimerkiksi kerran vuodessa. Kirjallinen liiketoimintasuunnitelma on tärkeä 
työkalu yrittäjälle myös tulevaisuudessa, koska sen avulla yrittäjä pystyy kehittämään yrityk-
sensä toimintaa.  
 
Tutkimusta tehdessäni minulle selvisi, että liiketoimintasuunnitelman malleja löytyy monia. 
Opinnäytetyöhöni valitsin liiketoimintasuunnitelman rungoksi Finnveran mallin, joka löytyy 
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Ruuskan, Karjalaisen ja Johnssonin laatimasta työkirjasta. (Ruuska, Karjalainen & Johnsson 
2001) Päädyin valintaani, koska Finnveran malli oli selkeä, ja lisäksi työkirjasta löytyi ohjeita 
liiketoimintasuunnitelman kirjoittamiseen sekä muutama esimerkkisuunnitelma. Tutkimukses-
sa selvisi, että saadakseen liiketoimintasuunnitelmasta mahdollisimman kattavan kuvauksen 
yrityksestä, tulee sen sisältää seuraavat osat: lähtökohtatilanne, toimintaympäristön analyysi, 
kilpailija-analyysi, asiakasanalyysi, tavoitteet ja strategia, liikeidea, markkinointisuunnitel-
ma, taloussuunnitelma, riskikartoitus ja riskien hallintasuunnitelma sekä yrityksen SWOT-
analyysi. Tutkimukseni pojalta olen laatinut yrittäjälle liiketoimintasuunnitelman, joka sisäl-
tää nämä edellä mainitut osat. Yrittäjä halusi pitää liiketoimintasuunnitelmansa salaisena, 
joten siksi sitä ei julkaista tässä opinnäytetyössä. 
 
Yrittäjän haastattelun ja tehdyn toimintaympäristön analyysin sekä kilpailija-analyysin perus-
teella mielestäni hänen yrityksellään on hyvät mahdollisuudet menestyä. Hänen liikeideansa 
on mielenkiintoinen, eikä samoilla markkinoilla ole monia kilpailijoita, joilla olisi täsmälleen 
sama liikeidea. Laatimieni laskelmien perusteella yrittäjän taloudelliset resurssit yrityksen 
perustamiseksi ovat riittävät. Yrityksen alkuinvestoinnit eivät ole suuret eikä yrityksellä ole 
tarvetta hakea ulkopuolista rahoitusta. Yrittäjä pystyy siis kattamaan kaikki yritystoiminnan 
alkuvaiheen kulut omilla säästöillään. Perustamiseen tarvittavat varallisuudet ovat pienet, 
koska yrittäjä aikoo toimia aluksi osa-aikaisena yrittäjänä, eikä hänen lisäksi tarvitse vuokrata 
erikseen toimitiloja, koska hänen kotitalonsa yhteydessä oleva verstas toimii yrityksen toimi-
tilana. Yrittäjän oma toimeentulo on siis taattu ansiotyöstä saatavalla palkalla, joten yritys-
toiminnan ei välttämättä tarvitse tuottaa voittoa. Yrittäjä on kuitenkin asettanut jo ensim-
mäiselle vuodelle myyntitavoitteen siten, että hänelle itselleen jää myös voittoa. Haastatte-
lua tehdessäni minulla kuitenkin heräsi kysymys, että riittääkö yrittäjällä tarpeeksi aikaa ja 
tarmoa ansiotyönsä ohella myös entisöidä huonekalusteita, mikä on monivaiheista työtä ja vie 
paljon aikaa. Yrittäjä on suunnitellut tekevänsä ensimmäisenä toimintavuotenaan 480 työtun-
tia yrityksessään, mutta koska hänen toimeentulonsa ei riipu yrityksestä voi hän pienentää 
tuntimäärää, mikäli työtahti tulee liian rankaksi. Yrittäjä perustelee osa-aikaiseksi yrittäjäksi 
ryhtymistä sillä, että hän haluaa ensin tutkia markkinoita ja siirtyy täysipäiväiseksi yrittäjäksi, 
mikäli kysyntää löytyy riittävästi.  
 
9.1 Ehdotuksia yrittäjälle  
 
Mielestäni yrittäjän tulisi kiinnittää erityistä huomiota yrityksensä markkinointiin. Markkinoin-
ti tuntuu olevan monen pienyrityksen kompastuskivi, ja tehdyn kilpailija-analyysin perusteella 
harvat yrityksen kilpailijoista markkinoivat yritystään suuremmin. Yrityksen markkinointi tu-
lee pääasiassa toimimaan yrityksen kotisivujen sekä Internetin yrityshakupalveluissa mainos-
tamisen varassa. Siksi neuvoisinkin yrittäjää laatimaan yrityksen kotisivut ammattilaisen kans-
sa, jotta niistä saataisiin laadukkaat. Yrittäjä voisi myös kokeilla sosiaalista mediaa, esimer-
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kiksi Facebookia yhtenä markkinointikanavana. Facebookin kautta yrittäjä tavoittaisi asiakkai-
taan ja voisi olla nopeasti ja vaivattomasti yhteydessä heidän kanssaan sekä löytäisi yhteis-
työkumppaneita ja lisäksi voisi myös mainostaa. Uskon, että sosiaalisen median hyödyntämi-
nen markkinoinnissa olisi myös keino erottua kilpailijoista, ja sen kautta yrittäjä saisi paljon 
näkyvyyttä yritykselleen. Sosiaalinen media jätettiin vielä tässä vaiheessa pois yrityksen 
markkinointisuunnitelmasta, koska yrittäjä itse ei ollut kiinnostunut ajatuksesta. Yrittäjällä 
on myös laaja sosiaalinen verkosto, johon kuuluu puu- ja entisöintialan ammattilaisia. Yrittä-
jän kannattaisi ehdottomasti hyödyntää heitä markkinoinnissaan sekä asiakkaiden hankinnas-
sa.   
 
Haastatellessani yrittäjää minulle muodostui kuva, että yrittäjän suunnitelmat ovat vielä 
hieman hajanaiset. Hän ei esimerkiksi ole vielä tehnyt konkreettista aikataulua yritystoimin-
tansa aloittamiselle. Suosittelisinkin yrittäjää ottamaan rohkeasti askeleen kohti yrittäjyyttä 
rekisteröimällä yrityksensä Patentti- ja rekisterihallitukseen ja aloittamaan vaikka vain pie-
nimuotoisen yritystoiminnan. Yrittäjällä ei ole taloudellista rasitetta, joten hän pystyy ilman 
suuria paineita testaamaan omia yrittäjävalmiuksiaan. Yrittäjä kun ei heti halua ryhtyä täysi-
päiväiseksi yrittäjäksi, kehottaisin häntä miettimään, olisiko hänen mahdollista tehdä ansio-
työtään osa-aikaisesti jonkin aikaa, jos tämä on työnantajan puolesta mahdollista. Näin hänel-
le jäisi enemmän aikaa keskittyä oman yrityksen suunnittelemiseen ja pyörittämiseen. Lisäksi 
neuvoisin yrittäjää ottamaan yhteyttä paikalliseen yrityshautomoon, josta hän voisi saada li-
sää neuvoa ja tukea yritystoiminnan aloittamiseen. 
 
9.2 Oma oppiminen 
 
Tämän opinnäytetyön kirjoittaminen on ollut pitkä ja melko raskas prosessi. Aloitin työn 
suunnittelemisen keväällä 2011 saatuani toimeksiannon yrittäjältä. Alun perin toivoin, että 
olisin saanut työn valmiiksi jo joulukuussa 2011, mutta työn tekeminen pitkittyi, koska työs-
kentelen täysipäiväisesti. Lähdin innokkaana mukaan työstämään liiketoimintasuunnitelmaa 
yrittäjän kanssa, koska tämä oli mielenkiintoinen tilaisuus osallistua autenttiseen työelämä-
lähtöiseen projektiin, ja sain todella olla mukana luomassa uutta. Projekti lähti käyntiin inno-
vatiivisissa merkeissä, mutta matkan varrella yrittäjän oma innostus taantui ja hänen suunni-
telmat muuttuivat siinä määrin, että hän päätti kokeilla ensin osa-aikaista yrittäjyyttä. Yrittä-
jä itse totesi, ettei hänellä ole vielä tarpeeksi rohkeutta lopettaa ansiotyötään ja jäädä niin 
sanotusti tyhjän päälle.  
 
Itse olen oppinut tätä opinnäytetyötä tehdessäni paljon uutta. Haastavimmaksi koin budje-
tointilaskelmien tekemisen sekä työn rajaamisen. Yrityksen liiketoimintasuunnitelma on laaja 
käsite, ja sen vuoksi työni teoriaosuus tuntui laajenevan mahdottoman suureksi. Kirjoituspöy-
tätutkimuksen tekeminen oli paikoin työlästä, koska oikeanlaisen lähdekirjallisuuden valitse-
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minen oli hankalaa. Työn lopputulokseen olen tyytyväinen. Tarkoituksenani oli tutkia millai-
nen on kattava liiketoimintasuunnitelma ja tutkimuksen perusteella laatia liiketoimintasuun-
nitelma aloittavalle yritykselle. Mielestäni tutkimuksessani onnistuin löytämään liiketoiminta-
suunnitelman ytimen, ja itse liiketoimintasuunnitelmasta tuli tarkoituksen mukainen sekä 
käyttökelpoinen yrittäjälle ja uskon, että siitä on jatkossa hänelle paljon hyötyä. Nyt kun yrit-
täjälle on laadittu liiketoimintasuunnitelma, hänen on sen avulla helpompaa suunnitella yri-
tystään ja myös kehittää liiketoimintaansa tulevaisuudessa.  
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Liite 1. Yritysmuodot (Holopainen & Levonen 2006, 189–207; Verohallinto 2011; Suomen Yrit-
täjät 2011; Yrityssuomi 2008) 
 
 
 
 Yksityinen elinkei-
nonharjoittaja 
Avoin yhtiö Kommandiittiyhtiö Osakeyhtiö Osuuskunta 
Henkilöyritys 
vai pääomayri-
tys 
Henkilöyritys. Henkilöyritys. Henkilöyritys. Pääomayritys. Pääomayritys. 
Perustajien 
määrä 
Yksi. Vähintään 
kaksi. 
Vähintään kaksi (yksi vas-
tuunalainen ja yksi äänetön). 
Yksi tai useampi. Vähintään kolme. 
Yhtiösopimus Ei tarvita sopimusta. Kirjallinen tai 
suullinen. 
Tehtävä kirjallisesti. Tehtävä kirjallisesti. Tehtävä kirjallisesti. 
Perustamis-
muodollisuudet 
Ei perustamismuodolli-
suuksia. 
Yhtiömiesten 
päätös perus-
tamisesta, 
ilmoitus 
kaupparekis-
teriin. 
Yhtiösopimuksen tekeminen, 
ilmoitus kaupparekisteriin. 
Perustamiskirjan, yhtiö-
järjestyksen laatiminen, 
osakkeiden merkintä, 
perustamiskokous, osa-
kepääoman maksaminen, 
ilmoitus kaupparekiste-
riin. 
Perustamiskirjan ja 
sääntöjen laatiminen, 
toimitusjohtajan ja 
hallituksen puheenjoh-
tajan valinta, ilmoitus 
kaupparekisteriin. 
Aloitus pääoma Ei minimipääomaa. Ei minimipää-
omaa. 
Ei minimipääomaa. Yksityinen: 2 500 € 
Julkinen: 
80 000 € 
Osuusmaksu, 
osuuskunta päättää 
itse suuruuden. 
Panos Ei vaadita rahallista 
panosta, yrittäjän 
työpanos riittää. 
Ei vaadita 
rahallista 
panosta, 
työpanos 
riittää. 
Vastuunalaisen yhtiömiehen 
työpanos riittää. 
Äänettömän yhtiömiehen 
tulee sijoittaa omaisuus-
panos. 
Osakkaat sijoittavat 
rahapanoksen (osakkei-
den hinnan). 
Jäsenet sijoittavat 
rahapanoksen (osuus-
maksu) sekä työpanok-
sen. 
Vastuut Yrittäjä vastaa yrityk-
sen kaikista sitoumuk-
sista koko omaisuudel-
laan. 
Kukin yhtiö-
mies vastaa 
koko omai-
suudellaan 
myös muiden 
yhtiömiesten 
tekemistä 
sitoumuksista. 
Vastuunalainen yhtiömies 
vastaa kaikista sitoumuksista 
koko omaisuudellaan. 
Äänetön yhtiömies vastaa 
sitoumuksista sijoittamansa 
pääoman määrällä. 
Osakkaat vastaavat si-
toumuksista sijoittaman-
sa pääoman määrällä. 
Jäsenet eivät ole hen-
kilökohtaisessa vas-
tuussa osuuskunnan 
sitoumuksista. 
Päätöksenteko Yrittäjä tekee itse 
kaikki päätökset. 
Kullakin yh-
tiömiehellä 
oikeus itsenäi-
sesti päättää 
yhtiön asiois-
ta. 
Vastuunalaisella yhtiömiehel-
lä oikeus itsenäisesti päättää 
yhtiön asioista. 
Äänettömällä yhtiömiehellä ei 
päätöksenteko oikeutta. 
Ylin päätösvalta osak-
keenomistajien muodos-
tamalla yhtiökokouksella. 
Kaikki päätökset teh-
dään jäsenten muodos-
tamassa osuuskunnan 
kokouksessa. 
Voitonjako Yrittäjä saa yrityksen 
tuottaman voiton 
itselleen. 
Yhtiön tuot-
tama voitto 
jaetaan tasan 
yhtiömiesten 
kesken. 
Vastuunalaisen yhtiömiehen 
voitto-osuus määräytyy yhtiö-
sopimuksen mukaan. 
Äänettömän yhtiömiehen 
sijoittamalle panokselle mak-
setaan korko. 
Yhtiön tuottama voitto 
jaetaan osakkaille osin-
koina. 
Voitto voidaan jakaa 
ylijäämän palautukse-
na (esim. pääoman 
korkona) sen mukaan 
kun jäsenet ovat käyt-
täneet osuuskunnan 
palveluja. 
Verotus Toiminnan tulos vero-
tetaan pääomatulona 
(verokanta 30 %) ja 
ansiotulona progressii-
visesti 
(Pääomatuloa on 20 
%:n vuotuinen tuotto 
edellisen vuoden net-
tovarallisuudesta). 
Voitto verote-
taan yhtiö-
miehen pää-
omatulona 
(verokanta 
30 %) ja/tai 
ansiotulona 
progressiivi-
sesti. 
Voitto verotetaan yhtiömie-
hen pääomatulona (verokanta 
30 %) ja/tai ansiotulona prog-
ressiivisesti. 
Osakeyhtiö on itsenäinen 
verovelvollinen, jonka 
saama tulo verotetaan 
osakeyhtiön tulona (vero-
kanta 24,5 %). 
Osuuskunta on itsenäi-
nen verovelvollinen, 
jonka saama tulo vero-
tetaan osuuskunnan 
tulona (verokanta 24,5 
%). 
Kirjanpitovel-
vollisuus 
Ammatinharjoittaja: 
yhdenkertainen. 
Elinkeinonharjoittaja: 
kahdenkertainen. 
Kahdenkertai-
nen. 
Kahdenkertainen. Kahdenkertainen. Kahdenkertainen. 
Tilintarkastus Laissa ei määräyksiä. Pakollinen, 
jos tietyt 
ehdot täytty-
vät. 
Pakollinen, jos tietyt ehdot 
täyttyvät. 
Pakollinen, jos tietyt 
ehdot täyttyvät. 
Pakollinen, jos tietyt 
ehdot täyttyvät. 
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Liite 2. Laskelmat (Raatikainen 2011, 145–148; Alhola & Lauslahti 2000, 297, 299) 
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